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Skripsi yang berjudul “Syariah Marketing di Minimarket Mina I Sidotopo 
Wetan Surabaya” ini merupakan hasil penelitian lapangan yang bertujuan untuk 
menjawab rumusan masalah mengenai bagaimana Syariah Marketing pada 
Minimarket Mina I Sidotopo Wetan Surabaya.  
Metode penerapan yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 
kualitatif. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, 
wawancara baik didalam Minimarket Mina I maupun diluar dan dokumentasi 
wujud dari perilaku syariah marketing.  
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa syariah marketing yang 
diterapkan di Minimarket Mina I menggunakan tiga pilar (Amanah, Ikhlas, 
Ukhuwah) dalam menjalani bisnisnya. Hal ini sesuai dengan praktik bisnis Nabi 
Muhammad saw, karakteristik syariah marketing dan menggunakan marketing 
mix 4P (product, price, place, promotion) dalam perspektif Islam. 
Saran penelitian ini diharapkan agar Minimarket para karyawan lebih 
memperhatikan penataan barang yang sesuai tempatnya dan tetap menjaga 
kebersihan serta kenyamanan di Minimarket Mina I, pihak Minimarket Mina I 
sebaiknya menyebarkan brosur ke penduduk sekitarnya dan melakukan 
penyampaian informasi melalui media sosial agar konsumen mengetahui jika 
Minimarket melakukan promosi terhadap produk yang dijualnya, menambahkan 
member untuk para konsumen yang berlanja di Minimarket Mina sehingga dapat 
menarik konsumen. 
Kata kunci : Syariah Marketing, Amanah, Ikhlas, Ukhuwah, Karakteristik Syariah 
Marketing, Marketing Mix dalam perspektif Islam, Minimarket Mina I.
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A. Latar Belakang 
Dalam dunia perkembangan bisnis, persaingan Minimarket 
semakin ketat. Setiap persaingan bisnis memiliki cara yang baik agar 
dapat memenuhi kebutuhan konsumen dan memberikan kepuasan yang 
maksimal serta melayani konsumen dengan baik. Tujuan dari bisnis 
adalah membangun dan memberikan manfaat ataupun kepuasaan kepada 
konsumen.1 
Bisnis yang sesuai dengan praktik kaidah etika Islam dapat 
menghasilkan keuntungan dan keberkahan. Bisnis adalah suatu 
kepercayaan dalam berbisnis, semakin lama dan semakin berkembang 
bisnis tersebut. Tumbuhnya kepercayaan tidak cukup sekali dalam 
hubungan pada konsumen melainkan berulangkali, karena pengulangan 
terwujud dalam kebiasaan bukan pura-pura atau dibuat-buat. 
Kepercayaan terletak pada penerapan etika sehingga etika memerlukan 
kebiasaan.2 
Kegiatan pemasaran dalam bisnis yaitu meliputi merencanakan, 
mendistribusikan barang dan jasa kepada konsumen, menentukan harga, 
                                                          
1 Sartika Moha dan Sjendry Loindong, “Analisis Kualitas Pelayanan Dan Fasilitas Terhadap 
Kepuasan Konsumen Pada Hotel Yuta Di Kota Manado” ISSN 2303-1174 Jurnal EMBA Vol 4 No 
1 (Maret 2016), 576. 
2 Bambang Subandi, Etika Bisnis Islam, (Surabaya: UIN Sunan Ampel Press, 2014), 8. 


































serta mempromosikan. Kata lain pemasaran adalah sebuah proses sosial 
ekonomi yang berdasar pada kebutuhan individu dan kelompok dengan 
menciptakan pertukaran sehingga memberikan kepuasan individu atau 
kelompok yang maksimal.3 Marketing adalah sebuah disiplin bisnis yang 
mempunyai strategis dalam mengarahkan proses penciptaan, penawaran 
dan perubahan nilai dari satu kepada stakeholder-nya.4 Pemasaran juga 
bukan merupakan masalah jasa dan barang kepada konsumen atau 
pembeli di sebuah bisnis, namun juga tidak hanya dilakukan oleh sebuah 
bisnis tetapi juga oleh organisasi-organisasi nirlaba, seperti organisasi 
sosial, universitas. Sebelum melakukan kegiatan pemasaran dilaksanakan 
jasa atau barang mengalir dari perusahaan kepada konsumen, seperti jasa 
atau barangnya bisa diteliti, dikonsepkan dan dicoba, jadi sebelum 
diproduksi ataupun dijual.5 
Pengertian pemasaran syariah menurut Nur Asnawi dan 
Muhammad Asnan Fanani adalah suatu bentuk muamalah yang sesuai 
dengan syariah, segala proses mulai transaksinya sudah terpelihara 
dengan hal-hal yang terlarang. Pada prinsip praktik pemasaran untuk 
pihak yang terlibat untuk memunculkan hal lebih inovatif dalam 
mengeluarkan produk yang sesuai dengan keperluan konsumen dan dapat 
menjamin kemaslahatan bagi mereka. Bukan hanya untuk memenuhi dan 
                                                          
3 Ita Nurcholifah, ”Strategi Marketing Mix dalam Perspektif Islam”, Jurnal Khatulistiwa – 
Journal Of Islamic Studies, Volume 4 No 1 (Maret 2014), 75. 
4 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: Mizan Media 
Utama, 2006), 29. 
5 Ari Setiyaningrum, el at, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Offset, 2015), 6. 


































mengejar target sasaran penjualan yang sifatnya sementara, namun juga 
mempunyai produk yang berbeda dan berkualitas, mampu bersaing sesuai 
dengan kaidah dan strategi pemasaran yang baik.6 
Menurut ajaran Islam, kegiatan pemasar yang dilandasi dengan 
nilai-nilai Islami yang memiliki niat tulus ketika dilakukan dan semangat 
ibadah kepada Allah tentunya memiliki kemuliaan di mata Allah SWT. 
Rasulullah juga memandang pentingnya bekerja dalam rangka mencari 
nafkah. Bekerja adalah bagian dari Ibadah memiiki niat yang suci untuk 
memenuhi kebutuhan diri, keluarga masyarakat. Dalam Al-Qur’an surat 
An-nisa’ ayat 29 yang berbunyi :7 



























لََو ۡۚۡمُكنِ  م ٖضاََرت 
 “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka di antara kamu. 
Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah 
adalah Maha Penyayang kepadamu” (Q.S An-nisa’ 4:29). 
Pada dasarnya strategi pemasaran memerlukan rencana yang 
menyatu elemen penting pemasaran barang, sehingga saat menjalankan 
kegiatan pemasaran seperti keunggulan produk, periklanan, persediaan 
barang, penyaluran pemasaran dalam memasarkan suatu jasa atau produk 
yaitu gambaran mengenai bauran pemasaran. Dalam hal ini menggunakan 
4P marketing yaitu produk (product), penetapan harga (price), tempat 
                                                          
6 Nur Asnawi dan Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah, (Depok: PT Raja Grafindo 
Persada, 2017), 119 
7 Kementrian Agama RI. Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahannya, (Surabaya: Halim, 2013), 83. 


































(place), dan promosi (promotion). Konsep penggunaan bauran pemasaran 
atau marketing mix adalah nilai yang diharuskan.8 
Konsep pemasaran harus diimplementasikan oleh pelaku bisnis 
termasuk pemilik Minimarket Mina I yang berada dibawah naungan 
Yayasan Wachid Hasyim di Surabaya. Lokasi tempat Minimarket Mina I 
cukup stratagis di Jalan Sidotopo Wetan I Luar No. 37 karena padatnya 
penduduk Surabaya termasuk lingkungan Sidotopo Wetan sehingga 
mudah dijangkau oleh penduduk sekitar untuk memenuhi kebutuhan 
sehari-hari seperti: kebutuhan primer dan kebutuhan sekunder. 
Minimarket Mina I terbuka untuk masyarakat umum, bukan hanya orang-
orang Yayasan Wachid Hasyim, karyawan ataupun anak-anak dan orang 
tua wali yang sekolah di Wachid Hasyim. Setiap pembelian konsumen 
harga belanja yang ditawarkan seimbang dengan orang yang di Yayasan 
Wachid Hasyim, Minimarket Mina I tersebut tidak membandingkan siapa 
saja yang membeli karena harga sudah di sama ratakan kecuali jika 
terdapat promo maka akan tertulis dibagian produk tersebut.9 Minimarket 
ini sudah memiliki Surat Izin Usaha Perdagangan (kecil) Nomor: 
03/10890.A/436.6.11/2014 yang dikeluarkan oleh Dinas Perdagangan dan 
Perindustrian Pemerintah Kota Surabaya pada tanggal 07 November 
2014.  
                                                          
8 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, Marketing Muhammad, (Bandung: PT Karya Kita, 
2007), 48. 
9 Jamilah, Wawancara, Surabaya, 02 Novemer 2018. 


































Minimarket Mina I mempunyai enam cabang yaitu : Minimarket 
Mina I ada di Sidotopo Wetan I Luar Surabaya, Minimarket Mina 2 ada 
di Rungkut Menanggal Surabaya, Minimarket Mina 3 ada di Raya 
Kendung Benowo Surabaya, Minimarket Mina 4 ada di Sidotopo Wetan, 
Minimarket Mina 5 ada di Sidotopo Wetan Baru Surabaya, Minimarket 
Mina 6 ada di Sidotopo Wetan Mulia Madya Surabaya. Dalam 
mendirikan usaha Minimarket Mina I juga terdapat panti asuhan Yayasan 
Wachid Hasyim dan setiap Minimarket Mina I menggunakan slogan 
“beramal sambil belanja” yang di artikan para konsumen yang ingin 
beramal bisa sambil belanja di Minimarket mina I.10 Slogan tersebut juga 
dapat menarik minat konsumen karena berbelanja dan berniat untuk 
beramal juga akan mendapatkan barang yang di beli dan pahala yang 
sudah di niatkan untuk beramal. 
Salah satu bentuk usaha di masyarakat hampir setiap lingkungan 
disekitarnya banyak Minimarket yang berdiri dan semakin bertambah 
serta jaraknya berdekatan antara Minimarket satu dengan lainnya 
sehingga membuat persaingan yang ketat diantara keduanya.11 Walaupun 
Minimarket Mina I ini berdekatan dengan Minimarket yang lain seperti: 
Minimarket lokal dan Minimarket besar. Namun Minimarket Mina I tidak 
takut bersaing dengan Minimarket lain dalam menjalankan usahanya 
                                                          
10 Umi Anugerah Izzati, “Hubungan Antara Kualitas Lelayanan dan Minat Membeli Pada 
Konsumen Mini Market Mina Uswah Surabaya” ISSN: 2087-1708 Jurnal Psikologi: Teori dan 
Terapan Vol 2 No 2 (Pebruari, 2012), 121. 
11 Hafni Yulistiani, el at, “Analisis Keberadaan Bisnis Waralaba (Franchise) Minimarket Terhadap 
Kelangsungan Toko Tradisional Ditinjau Etika Bisnis Islam”, ISSN: 2460-2159 Hukum Ekonomi 
Syariah Gelombang 2 (2017-2018), 797. 


































tersebut mencari ridha Allah SWT yang semata-mata ingin mendapatkan 
berkah dan memberikan sebagian keuntungan untuk kehidupan anak panti 
asuhan.  
Usaha perniagaan yang dimiliki Yayasan Wachid Hasyim yang 
dinamakan Minimarket Mina I mampu menjalankan kegiatan pemasaran 
dengan efektif dan efisien, menerapkan konsep Islami yang mampu 
menarik minat para konsumen untuk berbelanja. Karena mayoritas 
penduduk lingkungan Minimarket adalah orang Muslim sehingga 
menerapkan konsep Islami dalam pemasaran sangat penting dengan 
keinginan dan kebutuhan konsumen. Dengan menyediakan bermacam-
macam produk yang ditawarkan mampu terciptanya pemuasaan 
kebutuhan dan terciptanya etika dalam pemasaran maka pelayanan juga 
memberi kenyamanan seperti senyum, sapa dan salam.  
Tujuan berdirinya Minimarket Mina I adalah membantu kegiatan 
dipanti asuhan sebagai sarana pembelajaran bagi anak-anak yang tinggal 
dan hasil keuntungan Minimarket juga untuk kehidupan di panti asuhan. 
Minimarket Mina I yang telah dibangun oleh Yayasan Wachid Hasyim 
membuka bidang usaha perniagaan ini yang terus menerus bisa berjalan 
untuk kehidupan anak panti asuhan dan dengan harapan anak-anak panti 
asuhan juga senang bekerja. Dalam hal ini anak panti asuhan di 
lingkungan Yayasan Wachid Hasyim juga dilatih untuk bekerja di 
Minimarket Mina I sebagai modal bagi anak yang menjalani 


































kehidupannya. Para karyawan yang bekerja sebagian besar dari anak panti 
asuhan dan para alumni yang bersekolah di Yayasan Wachid Hasyim.  
Oleh karena itu, Minimarket Mina I harus dapat mencapai 
maksimal dalam strategi usahanya juga mampu mempertahankan dan 
meningkatkan konsumen dalam menawarkan produk serta layanan pada 
konsumen sebagai cara untuk mengetahui penilaian dan kepuasan 
konsumen.12  
Ada tiga sifat yang diterapkan Minimarket Mina I dalam 
melakukan bisnisnya:13 Senantiasa berpegang teguh pada pilar Pertama, 
Amanah yang terbagi dari waktu, tugas dan harta. Kedua, Ikhlas yang 
terbagi dari mengabdi, memberi, dan melayani. Ketiga, Ukhuwah yang 
terbagi dari musyawarah menghargai dan untuk kita. 
Tujuan menerapkan tiga pilar tersebut adalah pondasi atau 
landasan yang kuat sebagai karakter kepribadian yang harus dimiliki 
semua kompenan di lingkungan Yayasan Wachid Hasyim, mulai dari 
Pembina, pengawas, pengurus sampai kepada semua personal.14 Sebelum 
memulai kegiatan bekerjaan para staff Mina melakukan sholat dhuha 
bersama, briefing serta doa bersama, dan pada setiap bulannya melakukan 
istighosah dua kali agar selama bekerja mendapatkan keberkahan serta 
keridhaan dari Allah SWT. Pada hari Ju’mat Minimarket Mina I menutup 
                                                          
12 Anif Ni’matin Arifa, “Implementasi Syariah Marketing Dalam Meningkatkan Kepuasan 
Nasabah Pada Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu (KCP) Ambarukno Yogyakarta”, 
(Skripsi-- Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2015), 7. 
13 Bagus Ariyanto, Wawancara, Surabaya, 10 Oktober 2018. 
14 Jamilah, Wawancara… 


































usahanya karena melakukan jual beli pada hari Jum’at adalah larangan 
Allah yang dapat mengganggu aktivitas orang Muslim untuk melakukan 
Ibadah maka sebaiknya menutup usahanya kembali dan kembali 
membuka setelah melakukan Ibadah Jum’atan.15 Dalam Al-Qur’an surat 
Al-Jumu’ah ayat 9 yang berbunyi:16 



















  َنوُمَلۡعَت ۡمُتنُك ِنإ ۡمُكذل ٞۡيَۡخ ۡمُِكلَٰ َذ 
“Hai orang-orang beriman, apabila diseru untuk menunaikan 
shalat Jum'at, maka bersegeralah kamu kepada mengingat Allah 
dan tinggalkanlah jual beli. Yang demikian itu lebih baik bagimu 
jika kamu mengetahui”. (Q.S Al-Jumu’ah 62:9). 
Dengan latar belakang di atas membahas permasalahan tersebut 
maka penelitian ini akan disusun dalam bentuk skripsi yang berjudul 
“Syariah Marketing di Minimarket Mina I Sidotopo Wetan”. 
 
B. Identifikasi Masalah dan Batasan Masalah  
1. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat diidentifikasi 
masalah sebagai berikut : 
a. Syariah marketing yang dilakukan Minimarket  
b. Persaingan Minimarket lokal dengan Minimarket besar. 
c. Diperlukannya syariah marketing.  
                                                          
15 Bagus Ariyanto, Wawancara, Surabaya, 20 Oktober 2018. 
16 Kementrian Agama RI. Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahannya, (Surabaya: Halim, 2013), 554. 


































2. Batasan Masalah  
Batasan masalah adalah ruang lingkup masalah atau 
membatasi ruang lingkup masalah yang diteliti. Agar penelitian ini 
lebih terarah dan sampai kepada sasaran yang diinginkan, penulis 
membatasi permasalahan dalam penulisan ini adalah : 
Syariah marketing di Minimarket Mina I Sidotopo Wetan 
Surabaya. 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis akan 
merumuskan permasalahan yang menjadi objek penelitian sebagai 
berikut: 
Bagaimana syariah marketing di Minimarket Mina I Sidotopo 
Wetan Surabaya ?  
 
D. Tujuan Penelitian  
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah di uraikan diatas, 
maka tujuan dilakukannya penelitian ini adalah sebagai berikut: 
Untuk menjelaskan syariah marketing di Minimarket Mina I 
Sidotopo Wetan Surabaya. 
 
 


































E. Kajian Pustaka 
Kajian pustaka adalah kajian atau penelitian yang sudah dilakukan 
dalam seputar masalah yang sudah pasti terlihat bahwa kajian yang akan 
dilakukan bukan pengulangan dari kajian atau penelitian yang sudah ada. 
Penelitian yang berjudul “Syariah Marketing di Minimarket Mina 
I Sidotopo Wetan”. Berdasarkan kajian pustaka berikut ada penelitian 
yang terkait dengan permasalahan yang terdapat dalam penelitian ini 
diantaranya adalah sebagai berikut: 
Pertama, skripsi dari Elly Mery Irawati yang berjudul “Pengaruh 
Penerapan Karakteristik Marketing Syariah Terhadap Kepuasan Nasabah 
Pada Bank Syariah Sragen” Program Studi Perbankan Syariah Fakultas 
Ekonomi Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Salatiga tahun 
2016.17 Jenis penelitian ini menggunakan kuantitatif dengan intrumen 
yang digunakan adalah kuesioner atau angket untuk mengetahui pengaruh 
variabel yang diteliti. Penelitian ini menunjukkan masing-masing variabel 
marketing syariah terhadap kepuasan nasabah sedangkan variabel lain 
tidak berpengaruh terhadap kepuasaan nasabah Bank Syariah Sragen. 
Namun secara bersama-sama berpengaruh terhadap kepuasan nasabah 
Bank Syariah Sragen. 
Persamaan penelitian Skripsi ini dengan penelitian yang akan 
dilakukan adalah sama-sama membahas tentang syariah marketing. 
Perbedaan dengan penelitian ini tentang kepuasaan nasabah pada Bank 
                                                          
17 Elly Mery Irawati, “Pengaruh Penerapan Karakteristik Marketing Syariah Terhadap Kepuasan 
Nasabah Pada Bank Syariah Sragen”, (Skripsi-- Institut Agama Islam Negeri Salatiga, 2016), v. 


































Syariah, sedangkan penelitian yang akan diteliti syariah marketing di 
Minimarket Mina I Sidotopo Wetan Surabaya dengan menggunakan 
penelitian kualitatif.  
Kedua, Suindrawati yang berjudul “Strategi Pemasaran Islami 
Dalam Meningkatkan Penjualan” Program Studi Ilmu Ekonomi Islam 
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Walisongo 
Semarang tahun 2015.18 Jenis penelitian ini menggunakan kualitatif 
dengan cara mengumpulkan data seperti wawancara, dokumentasi serta 
observasi. Penelitian ini menunjukkan penerapan karakteristik pemasaran 
Islami, etika bisnis Islam, dan praktik pemasaran Nabi Muhammad saw. 
  Persamaan penelitian Skripsi ini dengan penelitian yang akan 
dilakukan adalah sama-sama membahas terdapat 4P (product, price, 
place, promotion) pemasaran Islami, dan etika pemasaran Islam. 
Perbedaan dengan penelitian ini tentang meningkatkan penjualan di Toko 
Jesy Busana Muslim, sedangkan penelitian yang akan diteliti syariah 
marketing di Minimarket Mina I Sidotopo Wetan Surabaya. 
Ketiga, Afriadi Muflikhul Athfal yang berjudul “Strategi 
Marketing Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Perspektif Etika 
Bisnis Islam” Program Studi Ekonomi Syari’ah Fakultas Ekonomi Dan 
Bisnis Islam Islam Institut Agama Islam Negeri Purwokerto tahun 2016.19 
Jenis penelitian ini menggunakan kualitatif dengan teknik model 
                                                          
18 Suindrawati, “Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan Penjualan”, (Skripsi-- 
Universitas Islam Negeri Walisongo Semarang, 2015), vii. 
19 Afriadi Muflikhul Athfal, “Strategi Marketing Dalam Meningkatkan Volume Penjualan 
Perspektif Etika Bisnis Islam”, (Skripsi-- Institut Agama Islam Negeri Purwokerto, 2016), v.  


































interaktif dan metode cara mengumpulkan data seperti wawancara, 
dokumentasi serta observasi. Penelitian ini menunjukkan strategi 
marketing yang meliputi 4 aspek yaitu aspek produk, aspek harga, aspek 
distribusi, aspek promosi dan perspektif etika bisnis Islam. 
  Persamaan penelitian Skripsi ini dengan penelitian yang akan 
dilakukan adalah sama-sama membahas marketing yang meliputi 4P 
(product, price, place, promotion) pemasaran Islam. Perbedaan dengan 
penelitian ini tentang meningkatkan volume penjualan di PT Lestari Jaya 
Kebasen Banyumas, sedangkan penelitian yang akan syariah marketing di 
Minimarket Mina I Sidotopo Wetan Surabaya. 
 Keempat, Eriza Yolanda Maldina “Strategi Pemasaran Dalam 
Meningkatkan Penjualan Pada Butik Calista” Program Studi Muamalah 
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Raden 
Fatah Palembang tahun 2016.20 Jenis penelitian ini menggunakan 
kualitatif dengan data deskripstif berupa catatan tertulis, wawancara atau 
mengamatan yaitu observasi. Penelitian ini menunjukkan strategi 
pemasaran konvensional dan juga menerapkan pemasaran Islami yang 
terdiri dari 3 hal pokok yaitu karakteristik pemasaran Islami, penerapan 
etika pemasaran lslami, praktik pemasaran Seperti Nabi Muhammad saw. 
  Persamaan penelitian Skripsi ini dengan penelitian yang akan 
dilakukan adalah sama-sama membahas marketing yang terdapat 4P 
(product, price, place, promotion) pemasaran Islami dan etika pemasaran 
                                                          
20 Eriza Yolanda Maldina “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Butik 
Calista” (Skripsi-- Universitas Islam Negeri Raden Fatah Palembang, 2016), vi. 


































Islam. Perbedaan dengan penelitian ini tentang meningkatkan penjualan 
pada Butik Calista, sedangkan penelitian yang akan diteliti syariah 
marketing di Minimarket Mina I Sidotopo Wetan Surabaya. 
Kelima, Umi Sa’adah “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Upaya 
Meningkatkan Pendapatan Petani Dalam Perspektif Ekonomi Islam” 
Program Studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam 
Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung tahun 2017.21 Jenis 
penelitian ini menggunakan kualitatif dengan metode cara mengumpulkan 
data seperti wawancara, dokumentasi serta observasi. Penelitian ini 
menunjukkan menerapkan sistem bauran pemasaran yang meliputi 
product, price, place, promotion dalam perspektif ekonomi Islam. 
Persamaan penelitian Skripsi ini dengan penelitian yang akan 
dilakukan adalah sama-sama membahas tentang pemasaran pendekatan 
bauran pemasaran atau marketing mix yang meliputi product, price, 
place, promotion dalam pemasaran Islami. Perbedaan dengan penelitian 
ini tentang meningkatkan pendapatan petani di daerah Lampung Tengah, 
sedangkan penelitian yang akan diteliti adalah syariah marketing di 




                                                          
21 Umi Sa’adah “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Pendapatan Petani 
Dalam Perspektif Ekonomi Islam” (Skripsi-- Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung, 
2017), 3. 


































F. Kegunaan Hasil Penelitian 
1. Manfaat teoritis 
a. Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan 
pengembangan ilmu pengetahuan yang berhubungan dengan 
pembahasan syariah marketing 
b. Mampu menarik minat pembaca dalam pengembangan syariah 
marketing. 
2. Manfaat praktis  
a. Bagi praktisi Minimarket, hasil dari penelitian ini dapat 
bermanfaat sebagai bahan evaluasi, agar dapat maju dan 
berkembang dan agar tetap menjaga syariah marketing  
b. Bagi peneliti selanjutnya, dapat dijadikan bahan informasi 
penelitian selanjutnya. 
 
G. Definisi Operasional 
Pemasaran (marketing) adalah suatu sistem yang saling 
berhubungan dengan merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, 
dan mendistribusikan barang atau jasa kepada pembeli secara individual 
maupun kelompok.22 Tujuan pemasaran yaitu dapat mengambil hati para 
konsumen sebagai peranan yang terhubung menjalankan pemasaran 
                                                          
22 Veithzal Rivai, Islamic Marketing, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2012), 7. 


































dengan baik. Dengan meyediakan kebutuhan dan keinginan konsumen 
melalui kegiatan pemasaran dapat memberikan kepuasan konsumen.23  
Menurut Veithzal Rivai yang dikutip dari Muhammad Syakir dan 
Hermawan Kertajaya marketing syariah, mendefinisikan pemasaran 
sebagai sebuah disiplin bisnis yang strategis yang memusat pada proses 
penciptaan, penawaran dan perubahan nilai dari satu inisiator, dalam 
melakukan proses sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah 
dalam bisnis Islam. Ini yang dimaksud dengan syariah marketing adalah 
semua proses yang baik, proses penciptaan, proses penawaran ataupun 
proses perubahan nilai, tidak di perbolehkan untuk bertentangan dengan 
akad  dan prinsip-prinsip muamalah Islami.24 
Minimarket Mina I dalam melakukan bisnisnya :25 Senantiasa 
berpegang teguh pada pilar Pertama, Amanah yang terbagi dari waktu, 
tugas dan harta. Kedua, Ikhlas yang terbagi dari mengabdi, memberi, dan 
melayani. Ketiga, Ukhuwah yang terbagi dari musyawarah menghargai 
dan untuk kita. 
                                                          
23 Ahmad Miftah, Mengenal Marketing dan Marketers Syariah, Jurnal Ekonomi Islam, Volume 6 
No. 2 (Juli – Desember 2015), 16. 
24 Veithzal Rivai, Islamic Marketing, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2012), 35. 
25 Bagus Ariyanto, Wawancara, Surabaya, 10 Oktober 2018. 



































H. Metode Penelitian 
1. Lokasi Penelitian  
Lokasi penelitian dilakukan di Minimarket Mina I Jalan 
Sidotopo Wetan I Luar No. 37 Surabaya. 
2. Jenis Penelitian  
Penelitian ini merupakan penelitian pengamatan lapangan 
yang bersifat kualitatif. Penelitian lapangan ini menggunakan data 
deskriptif yang berupa wawancara, catatan lapangan yang diamati, 
foto, dokumen pribadi atau dokumen resmi lainnya.26  
3. Data dan Sumber Data Penelitian  
a. Data  
Data yang dikumpulkan merupakan data-data yang 
dikumpulkan untuk bahan menjawab rumusan masalah. Data 
tersebut menjadi dua kelompok yaitu data primer dan data 
sekunder. 
1) Data Primer merupakan data yang didapatkan secara langsung 
dari sumbernya. Dalam hal ini, data primer ini berasal dari 
Minimarket Mina I sebagai bahan menjawab rumusan 
masalah. Adapun primer yang dikumpulkan berupa 
serangkaian data syariah marketing yang diterapkan di 
Minimarket Mina I. 
                                                          
26 Lexy J Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2016), 11. 


































2) Data Sekunder merupakan data yang didapatkan dari media 
perantara atau tidak langsung. Adapun data sekunder yang 
digunakan dalam penelitian ini berupa sejarah mendirikan 
Minimarket Mina dan produk-produk yang dipasarkan. 
b. Sumber Data 
Penelitian ini menggunakan sumber data primer dan 
sumber data sekunder:27  
1) Sumber Data Primer 
Sumber primer adalah sumber data yang langsung 
memberikan data kepada peneliti dari sumber yang terkait 
berupa hasil wawancara dengan pihak yang berkaitan di 
Minimarket Mina I dan beberapa konsumen yang berbelanja di 
Minimarket Mina I Sidotopo Wetan Surabaya.  
2) Sumber Data Sekunder 
Sumber sekunder adalah sumber yang tidak langsung 
memberikan data kepada peneliti namun berasal dari buku dan 
jurnal yang pembahasannya berkaitan dengan syariah 
marketing. Berikut sumber-sumber data sekunder yang peneliti 
butuhkan dalam menganalisis: 
a) Buku dari Prof. Dr. Veithzal Rivai, SE, MM, MBA yang 
berjudul Islamic Marketing 
                                                          
27 Djam’an Satori dan Aan Komariah, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2017), 
103. 


































b) Buku dari Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir 
Sula yang berjudul Syariah Marketing. 
c) Buku dari Nurul Huda, el at, yang berjudul Pemasaran 
Syariah. 
4. Teknik Pengumpulan Data 
a. Observasi  
 Observasi merupakan pengumpulan data dengan 
melakukan proses dan pengamatan mengenai pada Minimarket 
Mina I penelitian maka penulis juga melakukan observasi 
mendatangi tempat objek penelitian untuk mengetahui syariah 
marketing di Minimarket Mina I Sidotopo Wetan.  
b. Wawancara  
 Wawancara merupakan pengumpulan data meliputi 
percakapan yang akan dilakukan oleh peneliti kepada orang yang 
mempunyai informasi.28 Wawancara dengan pihak bagian 
pemasaran yang berkaitan dengan pemasaran Islam. Penelitian ini 
mengumpulkan data dengan menggunakan wawancara langsung 
dan pertemuan langsung dengan pihak yang bersangkutan untuk 
mendapatkan informasi. 
c. Dokumentasi  
 Mencatat berbagai kegiatan saat penelitian, data dapat 
diperoleh dengan buku, jurnal, catatan formal dan data lainnya 
                                                          
28 Sugiyono, Metode Penelitian Kombinasi, (Bandung: Alfabeta, 2016), 188. 


































yang keterkaitan dengan masalah yang diteliti seperti sejarah 
berdirinya usaha Minimarket Mina, dan produk-produk yang di 
Minimarket Mina. 
5. Teknik Pengelolahan Data 
Teknik pengelolahan data yang dilakukan pada penelitian ini 
menggunakan teknik penelitian sebagai berikut : 
a. Editing, yaitu mengumpulkan data beserta kelengkapannya yang 
di teliti dan mengoreksi seluruh data yang diterima peneliti. 
b. Organizing, yaitu mengelompokkan suatu data yang dibutuhkan 
untuk analisis kemudian menyusun data tersebut dengan 
sistematis untuk memudahkan penulis dalam menganalis data.   
c. Analizing, yaitu proses menarik kesimpulan yang diperoleh dari 
menganalisis data dan hal ini menjadi jawaban dari rumusan 
masalah. 
6. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian penulis 
menggunakan deskriptif analisis. Teknik menganalisis merupakan 
pengelolaan data yang berdasarkan pada data-data yang dikumpulkan 
lalu menganalisis dan menginterpretasikan. Data yang didapatkan 
merupakan hasil dari wawancara kepada para karyawan dan 
konsumen, setelah mengumpulkan data dari wawancara yang 
terpenuhi maka peneliti mengolah data berdasarkan data yang 
didapatkan. Lalu dilakukan dengan verifikasi dengan memeriksa data 


































benar atau tidaknya data. Kemudian dapat menarik kesimpulan pada 
data yang sudah diperoleh dari wawancara. 
I. Sistematika Pembahasan 
Untuk penelitian menjadi terarah dalam penulisan skripsi ini, 
maka perlu disusun dengan sistematika yang terdiri dari beberapa bagian 
atau bab sesuai dengan buku panduan penulisan proposal skripsi, yaitu: 
Bab pertama, berisi pendahuluan yang menjelaskan latar belakang 
penelitian, identifikasi dan batasan masalah, rumusan masalah, tujuan 
penelitian, kajian pustaka, kegunaan hasil penelitian, definisi operasional, 
metode penelitian, dan sistematika pembahasan. 
Bab kedua, kerangka teoritis berisi tentang Syariah Marketing, 
definisi marketing (pemasaran) dan syariah marketing, marketing mix 
dalam perspektif Islam, prinsip-prinsip pemasaran dalam perspektif Islam. 
Bab ketiga, deskriptif data mengenai sejarah berdirinya 
Minimarket Mina, visi dan misi Minimarket Mina, struktur pengurus 
Yayasan Wachid Hasyim dan pengelola Minimarket Mina I, jenis produk 
Minimarket Mina I, dan syariah marketing di Minimarket Mina I.  
Bab keempat, analisis syariah marketing di Minimarket Mina I 
Sidotopo Wetan Surabaya.  
Bab kelima, penutup terdiri dari kesimpulan dan saran yang 
terkait syariah marketing di Minimarket Mina I Sidotopo Wetan 
Surabaya. 




































KERANGKA TEORITIS  
 
A. Syariah Marketing 
1. Definisi Marketing (Pemasaran) 
Pemasaran sering diartikan suatu usaha untuk memuaskan 
kebutuhan penjual dan pembeli.29 Pemasaran adalah suatu kegiatan 
pertukaran barang dan jasa antara pihak yang satu dengan pihak 
lainnya yang sering dilakukan dalam kehidupan sehari-hari dan 
berhubungan dengan merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, mendistribusikan barang atau jasa kepada pembeli 
secara individual maupun kelompok.30  
Tujuan pemasaran yaitu dapat mengambil hati para konsumen 
sebagai peranan yang terhubung menjalankan pemasaran dengan baik. 
Saat ini pemasaran perlu dipahami tidak dalam pemahaman kuno 
sebagai penjual dan menjual tetapi pemahaman yang modern yaitu 
memuaskan kebutuhan pelanggan.31 Dengan menyediakan kebutuhan 
dan keinginan konsumen melalui kegiatan pemasaran dapat 
memberikan kepuasan konsumen.32  
 
                                                          
29 Nanda Limakrisna dan Wilhelmus Hary Susilo, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Mitra Wacana 
Media, 2012), 3. 
30 Nurlailah, Manajemen Pemasaran, (Surabaya: UIN SA Press, 2014), 4. 
31 Eriza Yolanda Maldina, “Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Butik 
Calista”, (Skripsi—Universitas Islam Negeri Raden Fatah Palembang, 2016), 22.  
32 Ahmad Miftah, Mengenal Marketing dan Marketers Syariah, Jurnal Ekonomi Islam, Volume 6 
No. 2 (Juli – Desember 2015), 16. 


































2. Definisi Syariah Marketing 
Menurut Veithzal Rivai yang dikutip dari Muhammad Syakir 
dan Hermawan Kertajaya marketing syariah, mendefinisikan 
pemasaran sebagai sebuah disiplin bisnis yang strategis yang memusat 
pada proses penciptaan, penawaran dan perubahan nilai dari satu 
inisiator, dalam melakukan proses sesuai dengan akad dan prinsip-
prinsip muamalah dalam bisnis Islam. Ini yang dimaksud dengan 
syariah marketing adalah semua proses yang baik, proses penciptaan, 
proses penawaran ataupun proses perubahan nilai, tidak di 
perbolehkan untuk bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip 
muamalah Islami.33  
Pemasaran tidak hanya meliputi kegiatan menjual barang dan 
jasa saja, namun juga mencakup beberapa kegiatan seperti, riset 
mengenai potensi pasar, riset mengenai perilaku konsumen, kegiatan 
mengembangan produk baru dan kegiatan mendistribusikan dan 
mempromosikan barang dijual.34 Kepuasan pasar adalah kondisi saling 
ridha dan rahmat antara pembeli dan penjual atas transaksi yang 
dilakukan. Dengan adanya keridhaan maka membuat pasar tetap loyal 
kepada produk perusahaan dalam jangka waktu yang panjang.35  
Tujuan syariah marketing antara lain menyusun dan membawa 
teori teori pemasaran Islam dalam menuju dunia baru sebagai bagian 
                                                          
33 Veithzal Rivai, Islamic Marketing, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2012), 35. 
34 H. Idri, Hadis Ekonomi, (Jakarta: Prenadamedia Group, 2015), 263. 
35 Muhammad, Etika Bisnis Islami…, 99. 


































dari disiplin pemasaran modern juga sesuai dengan ajaran Islam serta 
implementasi Islamic marketing sebagai bagian upaya dari 
mewujudkan keadilan sosial.36  
Kerangka pemasaran dalam bisnis Islam dapat di ilustrasikan 
dalam gambar berikut:37  
Gambar 2.1 Kerangka Pemasaran dalam Bisnis Islam 
 
Sumber: Muhammad (2000 : 100) 
Gambar di atas menunjukkan bahwa kerangka pemasaran 
dalam bisnis Islam sangat mengedepankan adanya konsep rahmat dan 
ridha, baik penjual dan pembeli, sampai dari Allah SWT.38 
Dalam proses bisnis berwirausaha Nabi Muhammad telah 
menunjukkan cara berbisnis yang berpegang teguh pada kebenaran 
dan kejujuran, sikap amanah sekaligus bisa mendapatkan keuntungan 
                                                          
36 Nur Asnawi dan Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah...., 155.  
37 Ibid, 100. 
38 Muhammad, Etika Bisnis Islami…, 100. 


































yang optimal. Ada beberapa sifat Nabi Muhammad yang berhasil 
dalam melakukan bisnis:39 
a. S}iddiq atau jujur dan benar, dalam berdagang seorang pemasar 
yang jujur dan benar dalam memberikan informasi produknya.  
b. ‘Amanah atau dapat dipercaya, seorang pebisnis harus dapat 
dipercaya dalam memegang amanah. 
c. Fat}onah atau cerdas dan bijaksana, seorang pemimpin mampu 
memahami, menghayati dan mengenal tugas serta 
tanggungjawabnya dengan sangat baik.40   
d. Tabligh atau argumentatif dan komunitif, mampu menyampaikan 
keunggulan dengan menarik dan tepat sasaran dan tidak 
meninggalkan s}iddiq. 
Marketing Islami mengutamakan nilai-nilai akhlak dan etika 
moral dalam pelaksaakannya, sehingga menjadi pentingnya untuk 
para tenaga pemasaran untuk melakukan penembusan pasar dalam 
Islam. Dalam melakukan pemasaran terdapat etika binis, seperti etika 
bisnis pemasaran Islami. Beberapa hal yang perlu diperhatikan sebagai 




                                                          
39 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing…, 30-31. 
40 Eriza Yolanda Maldina, “Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Butik 
Calista”, (Skripsi-- Universitas Islam Negeri Raden Fatah Palembang, 2016), 32. 
41 Veithzal Rivai, Islamic Marketing…, 156-157. 


































a. Memiliki kepribadian spiritual (Taqwa) 
Dalam berdagang yang menjalankan bisnis di landasi sikap 
yang takwa dengan mengingat Allah, dalam suasana mereka yang 
sedang sibuk beraktifitas dalam melayani pembelinya, maka ia 
sadar penuh dalam menanggapi pada prioritas-prioritas yang 
ditentukan oleh maha yang pencipta. Kesadaran akan Allah 
hendaknya menjadi sebuah kekuatan pemicu (driving force) dalam 
segala ttindakan.42 Sesuai dengan Al-Qur’an surat at-Taubah ayat 
119 yang berbunyi:43 
  َِينقِدَٰ ذصلٱ َعَم 
ْ









 “Hai orang-orang yang beriman bertakwalah kepada 
Allah, dan hendaklah kamu bersama orang-orang yang 
benar”.  
b. Berkepribadian baik dan simpatik (S}iddiq) 
Berperilaku sopan santun dalam pergaulan adalah asas inti 
dari kebaikkan perilaku. Sifat ini dinilai sangat tinggi dan dapat 
mencakup semua bagian dari sifat manusia. Dalam Al-Qur’an juga 
mewajibkan untuk berperilaku sopan kepada setiap manusia dan 
saat melakukan bisnis transaksi dengan orang yang bodoh tetap 
berbicara dengan ucapan dan ungkapan yang baik dan sopan.44 
                                                          
42 Veithzal Rivai dan Antoni Nizar Usman, Islamic Economic dan Finance, (Jakarta: PT Gramedia 
Pustaka Utama, 2012), 221. 
43 Kementrian Agama RI. Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahannya.., 206. 
44 Juli Hartono “Tinjauan Ekonomi Islam Terhadap Etika Pemasaran Dalam Pemasaran 
Perumahan Villa Akasia Asri Pekanbaru Oleh PT. Salsabila Multi Karya”, (Skripsi-- Universitas 
Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, 2016), 29-30. 


































Islam mengajarkan manusia untuk senantiasa berwajah 
manis, berperilaku baik dan simpatik, sebagaimana hadis berikut. 
“Allah SWT, merahmati seseorang yang ramah ketika 
menjual, membeli, dan membayar utang” (HR. Bukhori) 
 
Jadi, dalam kegiatan perdagangan maupun pemasaran 
seseorang harus berperilaku baik, senatiasa berwajah manis dan 
simpatik agar disukai oleh orang banyak termasuk konsumen.45 
Dalam Al-Quran surat Al-Hijr ayat 88 yang berbunyi:46 




لََو ۡمُهۡنِ  م اٗجََٰوۡز
َ
أ ِٓۦِهب اَنۡعذتَم اَم َٰ
َ







 “Janganlah sekali-kali kamu menunjukkan pandanganmu 
kepada kenikmatan hidup yang telah Kami berikan kepada 
beberapa golongan di antara mereka (orang-orang kafir 
itu), dan janganlah kamu bersedih hati terhadap mereka 
dan berendah dirilah kamu terhadap orang-orang yang 
beriman”. 
c. Berlaku adil dalam berbisnis (Al’adl) 
Islam menganjurkan untuk berbuat adil dalam berbisnis 
dan melarang untuk berbuat yang zalim dan berbuat curang. 
Kecelakaan besar bagi orang yang berbuat curang yaitu orang-
orang yang menerima takaran dari orang lain meminta untuk 
memenuhi sedangkan kalau menakar atau menimbang untuk orang 
selalu dikurangi. Kecurangan dalam bisnis bertanda kehancuran 
                                                          
45 Veithzal Rivai Zainal, el at, Islamic Marketing Management, (Jakarta: Sinar Grafika Offset, 
2017), 20. 
46 Kementrian Agama RI. Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahannya…, 266. 


































bisnis karena kunci keberhasilan adalah kepercayaan.47 Dalam Al-
Qur’an surat Al-Hud ayat 18 yang berbunyi:48 




أ ۡۚ ًابِذَك ِ ذللَّٱ 
َ
َعَل َٰى ََتَۡفٱ ِن ذمِم ُمَلۡظ
َ
أ ۡنَمَو 
  َينِِملَٰ ذظلٱ 
َ















“Dan siapakah yang lebih zalim daripada orang yang 
membuat-buat dusta terhadap Allah? Mereka itu akan 
dihadapkan kepada Tuhan mereka, dan para saksi akan 
berkata: "Orang-orang inilah yang telah berdusta terhadap 
Tuhan mereka". Ingatlah, kutukan Allah (ditimpakan) atas 
orang-orang yang zalim”. 
d. Melayani nasabah dengan rendah hati (Khitmah) 
Melayani nasabah atau konsumen merupakan sikap utama 
dalam pemasaran dan melekat dalam kepribadiannya. Melekat 
dalam sikap ini adalah rendah hati, sopan dan santun.  Sikap 
melayani akan timbul sikap sopan santun dan rendah hati. Dengan 
demikian, bersikap melayani dan rendah hati merupakan sikap 
yang harus dimiliki oleh pelaku bisnis.49 Dalam suatu bisnis dapat 
senantiasa sukses, berkembang dan adanya pelayanan yang baik 
seperti, keramahan dan senyuman kepada konsumen.50 Anjuran 
untuk bersikap rendah hati dan bertutur kata yang baik dalam Al-









تَ َنل َكذِنإ ۖاًَحرَم ِضرۡ
َ ۡ
لۡٱ ِفِ ِشۡمَت 
َ
لََو 
                                                          
47 Veithzal Rivai dan Antoni Nizar Usman, Islamic Economic dan Finance…, 221. 
48 Kementrian Agama RI. Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahannya…, 223. 
49 Veithzal Rivai Zainal, el at, Islamic Marketing Management…, 21. 
50 Abu Lubaba “Studi Etika Pemasaran Pedagang Pasar Sore Kaliwungu Kendal Dalam Perspektif 
Ekonomi Islam”, (Skripsi-- Universitas Islam Negeri Walisongo Semarang, 2015), 17-18. 
51 Kementrian Agama RI. Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahannya…, 285. 


































“Dan janganlah kamu berjalan di muka bumi ini dengan 
sombong, karena sesungguhnya kamu sekali-kali tidak 
dapat menembus bumi dan sekali-kali kamu tidak akan 
sampai setinggi gunung”. 
 
e. Selalu menepati janji dan tidak curang (Tah}fi>f) 
Seorang yang melakukan bisnis harus senantiasa menepati 
janji dan tidak melakukan kecurangan dalam berbisnis.52 
“Jika kalian sedang melakukan jual beli maka tidak boleh 
ada tipuan”. (HR. Bukhori) 
 
 
 اٗضۡعَب مُكُضۡعَب َنِم
َ




تَ َۡملَو ٖرَفَس َٰ
َ
َعَل ۡمُتنُك نوَإِ















َلق ِٞمثاَء ٓۥ ُهذِنَإف  ٞمِيلَع َنُولَمۡعَت اَِمب ُ ذللَّٱَو ۗۥ ُهُب 
 
 “Dan jika kamu dalam perjalanan (dan bermuamalah tidak 
secara tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang 
penulis, maka hendaklah ada barang tanggungan yang 
dipegang (oleh yang piutang). Akan tetapi, jika sebagian 
kamu mempercayai sebagian yang lain, maka hendaklah ia 
bertakwa kepada Allah Tuhannya, dan janganlah kamu 
(para saksi) menyembunyikan persaksian. Dan barang siapa 
yang menyembunyikannya maka sesungguhnya ini adalah 
orang yang berdosa hatinya, dan Allah Maha Mengetahui 
apa yang kamu kerjakan”.53 (QS. Al-Baqarah (2): 283). 
 
 
f. Jujur dan terpercaya (Al-‘amanah) 
Sifat jujur dalam perniagaan menjadi sesuatu yang tidak 
biasa di tengah praktik-praktik usaha kotor yang dapat 
menghayutkan siapa saja. Sesuatu yang dipercaya pada seseorang 
baik harta, ilmu pengetahuan, dan hal-hal yang bersifat wajib 
                                                          
52 Veithzal Rivai Zainal, el at, Islamic Marketing Management…, 21. 
53 Kementrian Agama RI. Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahannya…, 49. 


































dipelihara. Orang yang jujur adalah orang yang berkata sebenarnya 
walaupun terasa pahit jika disampaikan.54 Dengan sikap kejujuran 
dalam menjalankan bisnis dapat dipercaya oleh para pembeli dan 
jika sebaliknya dalam menjalankan bisnis tidak jujur maka 
pembeli tidak pembeli barang yang dijualnya. Seseorang yang 
tidak jujur berusaha melakukan penipuan kepada orang lain.55 
Dalam Al-Qur’an surat al-Anfal ayat 27 yang berbunyi:56 





















“Hai orang-orang yang beriman janganlah kalian 
mengkhianati Allah dan Rosul dan juga janganlah kamu 
mengkhianati amanat-amanat yang dipercayakan 
kepadamu, sedang kamu mengetahui”.  
 
g. Tidak suka berburuk sangka (Su’uzan) 
Saling menghormati dan tidak berburuk sangka satu sama 
lain merupakan ajaran Rasulullah saw yang harus diterapkan 
dalam kegiatan berbisnis. Setiap pebisnis harus dapat 
menghormati pebisnis lain dan tidak berburuk sangka 
terhadapnya. Hal ini tentu akan menciptakan suatu persaingan 
sehat dalam kegiatan berbisnis.  
Tidak boleh menjelekkan satu pengusaha dengan 
pengusaha yang lain hanya untuk persaingan dalam bisnis. Jika 
perbuatan seperti itu terjadi amat naif untuk melakukan praktek 
                                                          
54 Veithzal Rivai dan Antoni Nizar Usman, Islamic Economic dan Finance…, 219-220. 
55 Veithzal Rivai Zainal, el at, Islamic Marketing Management…, 24. 
56 Kementrian Agama RI. Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahannya…, 180. 


































bisnis oleh seorang muslim.57 Dalam Al-Qur’an surah Al-hujurat 







لَ َو ۖٞۡمِثإ ِ  ن
ذظلٱ َضۡعَب ذِنإ ِ  ن























أ ۡۚ اًضۡعَب مُكُضۡعذب بَتۡغَي 
َ
لََو
  ٞميِحذر ٞبا ذَوت َ ذللَّٱ ذِنإ ۡۚ َ ذللَّٱ 
ْ
اوُقذتٱَو ۡۚ ُهوُمُتِۡهرَكَف 
 “Hai orang-orang yang beriman, jauhilah kebanyakan 
purba-sangka (kecurigaan), karena sebagian dari purba-
sangka itu dosa. Dan janganlah mencari-cari keburukan 
orang dan janganlah menggunjingkan satu sama lain. 
Adakah seorang diantara kamu yang suka memakan daging 
saudaranya yang sudah mati? Maka tentulah kamu merasa 
jijik kepadanya. Dan bertakwalah kepada Allah. 
Sesungguhnya Allah Maha Penerima Taubat lagi Maha 
Penyayang”. 
 
h. Tidak suka menjelek-jelekan (Ghi>bah) 
Ghibah adalah dorongan untuk menghancurkan seseorang 
namun tidak dihadapannya. Sikap ini merupakan bentuk 
penghancuran karakter, sebab penghambat dengan seperti ini 
maka melawan orang lain yang tidak berdaya. Seorang pemasar 
biasanya senang jika mengetahui kejelekan, kelemahan dan 
kekurangan lawannya. Kejelekan dan kelemahan ini sebagai 
                                                          
57 Juli Hartono “Tinjauan Ekonomi Islam Terhadap Etika Pemasaran Dalam Pemasaran 
Perumahan Villa Akasia Asri Pekanbaru Oleh PT. Salsabila Multi Karya”, (Skripsi-- Universitas 
Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, 2016), 35. 
58 Kementrian Agama RI. Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahannya…, 517. 


































senjata untuk memenangkan pasar dengan dapat menjelekkan 
lawan bisnisnya.59  
i. Tidak melakukan suap (Rishwah) 
Dalam syariah menyuap merupakan hukum haram dan 
termasuk kelompok orang yan memakan harta orang lain dengan 
cara yang salah. Islam tidak mengharamkan penyuapan saja 
namun juga dapat mengancam kedua belah pihak yang terlibat 
dalam neraka diakhirat.60 Suap dalam Islam merupakan perbuatan 
tidak etis. Suap digunakan untuk mempengaruhi keputusan. 
Larangan melakukan suap secara tegas yang telah diterangkan 



























لِۡٱب ِساذلنٱ ِلَٰ َوۡم
َ
أ ۡنِ  م 
 “Dan janganlah sebagian kamu memakan harta sebagian 
yang lain di antara kamu dengan jalan yang batil dan 
(janganlah) kamu membawa (urusan) harta itu kepada 
hakim, supaya kamu dapat memakan sebagian daripada 
harta benda orang lain itu dengan (jalan berbuat) dosa, 
padahal kamu mengetahui”.  
 
Segala macam praktik suap dilarang dalam Islam, 
termasuk perbuatan batil. Namun, berbeda dengan sedekah 
(sumbangan), hadiah dan suap. Hadiah merupakan sesuatu yang 
                                                          
59 Juli Hartono “Tinjauan Ekonomi Islam Terhadap Etika Pemasaran Dalam Pemasaran 
Perumahan Villa Akasia Asri Pekanbaru Oleh PT. Salsabila Multi Karya”, (Skripsi-- Universitas 
Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, 2016), 36. 
60 Ibid, 36-37. 
61 Kementrian Agama RI. Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahannya…, 29. 


































diberikan kepada orang lain tanpa imbalan. Dalam Islam sangat 
ditekankan untuk mempererat persahabatan dan salin menyayangi. 
Rasullah saw bersabda:62 
“Saling memberi hadiahlah kalian, niscaya kalian saling 
mencintai” (HR Al-Bukhori, Al-Baihaqi, Abu Ya’la). 
 
Ada 4 karakteristik syariah marketing yang dapat menjadi 
arahan untuk para pemasar sebagai berikut:63 
1. Teistis (Rabba>niyah) 
Salah satu ciri khas syariah marketing yang tidak dimiliki 
dalam pemasaran konvensional yang dikenal selama ini adalah 
sifatnya yang religius (diniyyah). Kondisi ini tercipta dari 
kesadaran akan nilai-nilai religius yang dipandang penting 
sehingga senantiasa mewarnai segala aktivitas dalam pemasaran.  
Jiwa seorang syariah marketer mempercayai bahwa 
hukum syariat yang bersifat ketuhanan. ketuhanan ini adalah 
hukum yang paling adil, paling sempurna, paling selaras dengan 
segala kebaikan, paling dapat mencegah bentuk kerusakan, 
paling mampu mewujudkan kebenaran, memusnahkan kebatilan 
dan menyebarluaskan kemaslahatan.  
Selain itu pemasaran syariah haruslah memiliki nilai 
yang lebih tinggi dan lebih baik, karena bisnis syariah adalah 
bisnis kepercayaan, bisnis keadilan dan bisnis yang tidak 
                                                          
62 Nur Asnawi dan Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah…, 254. 
63 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing…, 58-74. 


































mengandung tipu muslimat didalamnya. Maka dalam pemasaran 
syariah seseorang senantiasa menjauhi hal-hal yang dilarang 
dalam syariah Islam, terutama dalam hal maysi>r, gharar, dan 
riba>. Dalam suatu bisnis atau pekerjaan pasti dipondasi atas 
tujuan dan niat yang ingin dicapai. 
2. Etis (‘Akhla>qiyyah) 
Keistimewaan dari syariah marketer selain karena teistis 
(rabba>niyah), juga mengedepankan masalah akhlak seperti etika 
dan moral dalam menggunakan aspek kegiatannya. Konsep 
pemasaran sangat mengedepankan nilai-nilai etika dan moral 
tidak peduli dengan agama apapun. Karena nilai-nilai etika dan 
moral adalah nilai yang bersifat universal yang diajarkan semua 
agama. Semakin beretika seorang berbisnis maka dengan 
sendirinya dia akan menemui kesuksesan. Oleh sebab itu sudah 
sepatutnya akhlak dapat menjadi panduan bagi seorang marketer 
untuk selalu memelihara nilai-nilai etika dan moral dalam setiap 
tutur kata, perilaku dan keputusan-keputusannya. 
3. Realistis (Al-Waqiyyah) 
Syariah marketing bukanlah konsep pemasaran yang 
ekslusif, fanatis, anti-modernitas dan kaku. Syariah marketing 
adalah konsep pemasaran yang fleksibel, sebagaimana keluasan 
Islamiyah yang melandasinya. Syariah marketer bukanlah berarti 
para pemasar itu harus bernampilan ala bangsa Arab dan 


































mengharamkan dasi dianggap merupakan symbol masyarakat 
Barat, misalnya. Syariah marketer adalah para pemasar yang 
professional dengan penampilan yang rapi, bersih dan bersahaja 
dalam gaya berpakaian yang dikenakannya, para marketer juga 
mengedepankan nilai-nilai religius, kesalehan, aspek moral, dan 
kejujuran dalam aktivitas pemasarannya. 
Ia tidak kaku, tidak eksklusif tetapi sangat fleksibel dan 
luwes dalam bersikap dan bergaul. Ia juga harus memahami 
dalam situasi pergaulan di lingkungan yang sangat heterogen, 
dengan beragam suku, agama dan ras. Fleksibel atau 
kelonggaran sengaja diberikan oleh Allah SWT agar penerapan 
syariah senantiasa realistis dan dapat mengikuti perkembangan 
zaman. 
4. Humanistis (Al-‘Insa>niyyah) 
Keistimewaan syariah marketing yang lain adalah 
sifatnya yang humanistis universal, yang dimaksud dengan 
syariah diciptakan untuk manusia agar derajatnya terangkat, 
sifat dalam kemanusiaannya terpelihara dan terjaga, serta sifat-
sifat kehewanannya dapat terkekang dengan paduan syariah. 
Dengan memiliki nilai humanistis ia menjadi seorang yang 
seimbang dan terkontrol, bukan manusia yang serakah yang 
menghalalkan dalam hal cara untuk mendapatkan keuntungan 
yang lebih. Bukan menjadi manusia yang bisa bahagia di atas 


































penderitaan orang lain atau manusia yang hatinya kering dengan 
kepedulian sosial. 
 
B. Marketing Mix dalam Perspektif Islam 
Pemasaran menjadi salah satu pendukung tercapai atau tidaknya 
tujuan utama dalam berbisnis yaitu profit yang tinggi. Namun perlu 
diingat, bahwa profit yang tinggi bukanlah satu-satunya tujuan dari bisnis 
Islam. Rasulullah saw memberikan contoh pada umatnya dalam menjalin 
dan menjaga silaturrahmi berdagang lebih penting daripada mendapatkan 
keuntungan semata.  
Demi tercapainya tujuan pemasaran diperlukan beberapa variabel 
pemasaran yang dapat dikendalikan dan digunakan oleh pelaku seorang 
bisnis atau badan usaha. Variabel pemasaran yang dimaksud yaitu bauran 
pemasaran (marketing mix). Marketing mix dalam perspektif, terdiri dari 
empat komponen: produk, harga, tempat dan promosi. Perbedaannya 
terletak pada implementasi karena dalam setiap variabel bauran 
pemasaran syariah didasari dalam perspektif Islam.64 
1. Produk  
Produk adalah sekumpulan atribut fisik, psikis, simbolik dan 
jasa yang dibuat untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan para 
pelanggan. Produk terdiri atas atribut-atribut, baik yang bersifat 
wujud (tangible), maupun tidak terwujud (intangible), termasuk 
                                                          
64 Nurul Huda, el at, Pemasaran Syariah, (Depok: PT Kharisma Putra Utama, 2017), 122-123. 


































dalam kualitas, kemasan, harga, warna dan merek, ditambah dengan 
jasa layanan dari penjual dan reputasi yang baik sebagai kepuasan 
yang ditawarkan pada kebutuhan konsumen.65   
Dalam perspektif Islam, produk yang diperjualkan yaitu 
produk yang halal dan tayyib, produk yang berguna dan dibutuhkan, 
produk yang berpotensi benefit atau ekonomi, produk yang bernilai 
tambah tinggi, dalam jumlah yang berskala sosial dan ekonomi, 
produk yang dapat memuaskan masyarakat.66 Bukan sebaliknya untuk 
menghasilkan keuntungan yang sebanyak-banyaknya terjual untuk 
menurunkan kualitas dalam suatu produk. Kualitas dalam mutu 
produk yang diperjualkan juga mendapatkan persetujuan antara kedua 
belah pihak seperti penjual dan pembeli.67 
2. Harga  
Harga adalah jumlah uang (ditambah dengan beberapa produk 
kalu mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan kombinasi dalam 
suatu produk dan beserta pelayanannya.68 
Dalam perspektif Islam, tidaklah rumit untuk dalam penetapan 
harga yaitu biaya produksi yang wajar, sebagai alat kompetisi yang 
                                                          
65 Ari Setiyaningrum, el at, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Offset, 2015), 87. 
66 Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis Dalam Islam, (Jakarta: Kencana, 2013), 6.  
67 Ita Nurcholifah, ”Strategi Marketing Mix dalam Perspektif Islam”, Jurnal Khatulistiwa – 
Journal Of Islamic Studies, Volume 4 No 1 (Maret 2014), 79. 
68 Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta, 
2000), 241. 


































sehat, diukur dengan kemampuan daya beli masyarakat, margin 
perusahaan yang layak, sebagai daya tarik beli para konsumen.69  
3. Tempat 
Tempat sebagai salah satu kunci sukses dalam strategi 
pemasaran yang efektif.70 Menurut Ita Nurcholifah yang dikutip dari 
Ali Hasan Tempat yang strategis dan mudah dijangkau oleh 
masyarakat dan memiliki nilai yang strategis memperlancar 
mempermudahkan untuk penyampaikan produk dari produsen pada 
konsumen melalui transaksi perdagangan. 
Dalam perspektif Islam, lokasi perusahaan dapat dimana saja 
namun bukanlah tempat yang dipersengketakan keberadaannya dan 
Islam juga menekankan untuk kedekatan perusahaan dengan pasar.71 
Dalam konteks yang mudah dijangkau dalam hal ini tidak hanya 
ketepatan dan kecepatan waktu, keamanan dan keutuhan barang, 
sarana kompetisi memberikan pelayanan kepada masyarakat, 
konsumen mendapatkan pelayanan yang cepat dan tepat.72  
4. Promosi 
Promosi adalah suatu hal yang dilakukan oleh perusahaan 
untuk meyakinkan para pembeli agar dapat menggunakan barang dan 
                                                          
69 Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis Dalam Islam…, 6. 
70 Nurul Huda, el at, Pemasaran Syariah…, 131.  
71 Ita Nurcholifah, ”Strategi Marketing Mix dalam Perspektif Islam”, Jurnal Khatulistiwa – 
Journal Of Islamic Studies, Volume 4 No 1 (Maret 2014), 81-82. 
72 Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis Dalam Islam…, 7. 


































jasa yang ditawarkan.73 Jadi promosi juga dapat dikatakan kegiatan 
pemasaran yang ditujukan para konsumen untuk pembelian sehingga 
dapat mendorong permintaan dan tercapai tujuan perusahaan.74 
Dalam perspektif Islam, suatu kegiatan bidang pemasaran 
salah satunya dalam konteks promosi yaitu sarana memperkenalkan 
barang, informasi kegunaan dan kualifikasi barang, sarana daya tarik 
barang terhadap konsumen, informasi fakta yang ditopang kejujuran.75 
Dengan demikian, marketing mix dengan pengembangkan barang, 
harga, menyebarluaskan barang ketempat lain dan mempromosikan 
barang agar dapat beli para konsumen. Berdasarkan pada keempat 
komponen diatas, pemasaran merupakan sekumpulan yang saling 
berhubungan dengan tujuan tujuan mengetahui kebutuhan konsumen, 
mengembangkan barang dibutuhkan, menentukan harga, menyalurkan 
barang dan mempromosikannya.76 
 
C. Prinsip-Prinsip Pemasaran dalam Perspektif Islam 
Adapun menurut Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir 
Sula (2006) prinsip-prinsip pemasaran dalam perspektif Islam dan 
                                                          
73 Ahmad Zaelani Adnan, “Penerapan Strategi Promosi Pada Pemasaran Produk CV.Syntax 
Corporation Indonesia“, Jurnal Ilmiah Indonesia- Syntax Literate, Vol 3 No 7 (Juli 2018), 15. 
74 Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta, 
2000), 349. 
75 Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis Dalam Islam…, 7. 
76 Idri, Hadis Ekonomi, (Jakarta: Prenadamedia Group, 2015), 264. 


































bagaimana menjadi perusahaan pemasaran yang memiliki culture syariah 
harus memiliki tujuh belas prinsip utama sebagimana berikut :77 
1. Prinsip Information Technology Allows Us to be Transparent 
(Change) 
Perubahan adalah suatu hal yang pasti akan terjadi. Oleh 
karena itu, perubahan perlu disikapi dengan cermat. Kekuatan 
perubahan terdiri dari lima unsur : perubahan teknologi, perubahan 
politik-legal, perubahan sosial-kultural, perubahan ekonomi dan 
perubahan pasar. Dalam prinsip yang membahas perubahan (change), 
perubahan yang di utamakan pada bidang teknologi, karena teknologi 
memberikan efek yang lebih luas terhadap segala aspek yang nantinya 
juga mengalami perubahan. Perubahan teknologi memberikan 
pengaruh besar kepada perusahaan syariah. Selain sebagai penunjang 
operasional dan standar layanan, teknologi juga menunjukkan 
kesungguhan dalam melaksanakan prinsip syariah marketing. 
Kemudian bagi konsumen untuk mendapatkan informasi dan 
melakukan informasi.78   
2. Prinsip Respectful to Your Competitons (Competitor) 
Dalam menjalankan syariah marketing, perusahaan harus 
memperhatikan cara mereka menghadapi persaingan usaha serba-
dinamis. Globalisasi dan perubahan teknologi menciptakan persaingan 
                                                          
77 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing…, 192. 
78 Syahrul, “Marketing dalam Perspektif Hukum Islam”, Jurnal Hukum Diktum, Volume 10 No. 2 
(Juli 2012), 189. 


































yang sangat ketat. Pasar menjadi semakin kompleks dan tidak mudah 
ditebak. Informasi yang mudah didapatkan menjadikan perusahaan 
dengan mudahnya mengakses info mengenai pesaing dan persaingan.  
Dalam menghadapi pesaingan yang semakin kompleks saat ini, 
dibutuhkan kebesaran jiwa untuk dapat menerima persaingan dengan 
hati yang terbuka dan tulus. Perusahaan sebisa mungkin menciptakan 
win-win solution antara perusahaan dan persaingannya, karena yang 
memegang kendali terhadap pasar ataupun pesaing, melainkan 
masyarakat yang luas sebagai konsumen. Berkompetisi secara jujur 
dan adil, maka akan memberikan pandangan yang positif dari 
masyarakat terhadap perusahaan.79     
3. Prinsip The Emergence of Customers Global Paradox (Customer) 
Pengaruh inovasi teknologi mendasari terjadinya perubahan 
sosial budaya. Lahirnya revolusi dalam bidang teknologi informasi 
dan tele-komunikasi mengubah cara pandang dan perilaku komunikasi 
mengubah cara pandang dan perilaku masyarakat, contoh kehadiran 
internet telah membawa perubahan pada segala sektor perubahan pada 
segala kehidupan manusia. Setiap produk dan servis ditunjukkan 
untuk kepentingan kepada masyarakat yang membeli produk atau jasa 
(konsumen). Sehingga, situasi dan kondisi masyarakat harus menjadi 
fokus utama dalam membentukan strategi pemasaran. Dalam 
                                                          
79 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing…, 195-197. 


































menjalankan suatu bisnis, tidak cukup hanya memenuhi untuk 
memenuhi kebutuhan masyarakat, tetapi juga untuk memuaskan 
masyarakat dengan memenuhi kebutuhan yang mereka inginkan.80  
Bagi perusahaan syariah globalisasi membawa banyak manfaat 
dan peluang menjadi sarana untuk lebih baik. Pengaruh informasi dan 
teknologi ibarat pisau bermata dua tergantung cara dan sikap kita 
dalam mengambil manfaat didalamnya.81 
4. Prinsip Develop A Spiritual-Based Organization (Company) 
Dalam era globalisasi dan di tengah situasi serta kondisi 
persaingan usaha yang semakin ketat, perusahaan harus merenungkan 
kembali prinsip-prinsip dasar perusahaannya. Pada umumnya dapat 
mendeteksi perubahan yang terjadi di pasar dan bagaimana mereka 
tetap konsisten untuk menjalankan nilai-nilai dan prinsip dasar 
perusahaan.  
Ketika memulai bisnis harus memegang teguh prinsip 
kejujuran yang ditunjukkan dengan memberikan value yang sesuai 
kepada pelanggan dari produk-produk yang diberikan. Dalam 
mengembangkan bisnisnya ada beberapa kendala dalam kalangan 
media dan masyarakat masih menilai bisnisnya dari keuntungan yang 
didapat dan banyaknya produk yang dijual.  Bisnis tersebut dijalankan 
                                                          
80 Ibid., 197-198. 
81 Syahrul, “Marketing dalam Perspektif Hukum Islam”, Jurnal Hukum Diktum, Volume 10 No. 2 
(Juli 2012), 189. 


































nilai usaha-usaha positif untuk masyarakat dengan penerapan 
spiritual-based organization. Pesan tersebut untuk menjadkan dunia 
sebagai tempat yang lebih baik dengan mengedepankan kerendahan 
hati dan kejujuran, bahkan ketika mereka menjadi pengusaha yang 
sukses. 
5. Prinsip View Market Universally (Segmentation) 
Segmentasi adalah seni mengidentifikasikan serta 
memanfaatkan peluang-peluang yang muncul di pasar. Dalam melihat 
pasar, perusahaan harus kreatif dan inovatif menyikapi perkembangan 
yang sedang terjadi, karena segmentasi merupakan langkah awal yang 
menentukan keseluruhan aktivitas perusahaan. Segmentasi merupakan 
perusahaan untuk lebih fokus dalam mengalokasikan sumber daya. 
Dengan cara-cara yang kreatif dalam membagi-bagi pasar ke dalam 
beberapa segmen, perusahaan dapat menentukan di mana harus 
memberikan pelayanan terbaik dan di mana mempunyai keunggulan 
kompetitif paling besar. 
6. Prinsip Target Customer’s Heart and Soul (Targeting) 
Targeting adalah strategi mengalokasikan sumber daya 
perusahaan secara efektif, karena sumber daya yang dimiliki terbatas. 
Dengan menentukan target yang akan dibidik, usaha kita akan lebih 
terarah. Oleh karena itu, perusahaan perlu membidik pasar yang akan 


































dimasuki yang tentunya harus sesuai dengan keunggulan daya saing 
(competitive advantage) yang dimiliki perusahaan. 
Menurut Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula 
yang dikutip Warren Keegan dalam bukunya, kriteria untuk 
menentukan target market adalah adalah market size dengan potential 
growthnya, potential competition dan compatibility dengan feasibily. 
Ada tiga kriteria yang harus dipenuhi perusahan pada saat 
mengevaluasi dan menentukan segmen mana yang akan ditarget. 
Yang pertama adalah memastikan bahwa segmen pasar yang dipilih 
itu cukup besar dan akan cukup menguntungkan bagi perusahaan 
(market size). Yang kedua adalah strategi targeting itu harus 
didasarkan pada keunggulan daya saing perusahaan (competitive 
advantages). Yang ketiga adalah melihat situasi persaingan 
(competitive situation) yang terjadi. Oleh karena itu, perusahaan 
syariah harus dapat membidik hati dan jiwa dari para calon 
konsumennya. Dengan begini, konsumen akan lebih terikat kepada 
produk atau perusahaan itu dan relasi yang terjalin bisa bertahan lebih 
lama (long-term), bukan hanya relasi yang bersifat singkat (short-
term), karena konsumen ini sudah cinta. 
7. Prinsip Build A Belief System (Positioning) 
Positioning adalah strategi untuk merebut posisi dibenak 
konsumen, sehingga strategi ini menyangkut bagaimana membangun 


































kepercayaan, keyakinan dan kompetensi bagi pelanggan.82 Positioning 
harus sustainable terhadap perubahan-perubahan yang terjadi dipasar 
yang harus terus dikomunikasikan secara konsisten dan tidak berubah-
ubah. Perusahaan syariah harus membangun positioning yang kuat 
dan positif sangatlah penting, citra syariah harus bisa dipertahankan 
dengan menawarkan value-value yang sesuai prinsip syariah.83 
8. Prinsip Differ Yourself with A Good Package of Content and Context 
(Differentation) 
Diferensiasi adalah inti dan taktik. Diferensiasi didefinisikan 
sebagai tindakan merancang seperangkat perbedaan yang bermakna 
dalam tawaran perusahaan. Namun, penawaran ini bukan berarti janji-
janji belaka saja, melainkan harus didukung oleh bentuk yang nyata. 
Diferensiasi ini bisa berupa content (what to offer) dan context (how 
to offer), dan yang tak kalah penting yaitu infranstructure (capability 
to offer). 
Content adalah dimensi diferensiasi yang menunjukkan pada 
value yang ditawarkan kepada pelanggan. Ini merupakan nagian 
tangible dari diferensiasi. Context merupakan dimensi yang merujuk 
pada cara menawarkan produk. Ini merupakan bagian intangible dari 
diferensasi dan berhubungan dengan usaha-usaha untuk membantu 
                                                          
82 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing…, 202-212. 
83 Syahrul, “Marketing dalam Perspektif Hukum Islam”, Jurnal Hukum Diktum, Volume 10 No. 2 
(Juli 2012), 190. 


































pelanggan dalam “mempersepsi” tawaran dengan cara yang berbeda 
dibandingkan tawaran pesaing. Dimensi terakhir, infrastuktur merujuk 
pada teknologi (technology), SDM (people) dan fasilitas (facility) 
yang digunakan untuk menciptakan diferensiasi content dan context 
di atas. 
9. Prinsip Be Honest with Your 4 Ps (Marketing Mix) 
Marketing Mix dikenal sebagai 4P dengan elemen-elemennya 
adalah produk (product), harga (price), tempat atau distribusi (place) 
dan promosi (promotion). Produk dan harga adalah komponen dari 
tawaran, sedangkan tempat dan promosi adalah komponen dari akses. 
Karena itu, marketing mix yang dimaksud adalah bagaimana 
mengintegrasikan tawaran dari perusahaan (company’s offers) dengan 
akses yang tersedia (company’s acces). Proses pengintegrasian ini 
menjadi kunci suksesnya usaha pemasaran dari perusahaan. Untuk itu, 
disebut dengan creation tactic karena marketing mix ini haruslah 
berdasarkan penciptaan diferensiasi dari content, context dan 
infranstructure. 
Bagi perusahaan syariah untuk komponen tawaran (offer), 
produk dan harga haruslah didasari dengan nilai kejujuran dan 
keadilan sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. Kualitas produk yang 
diberikan harus sesuai dengan yang ditawarkan. Jadi, sangat dilarang 
bila perusahaan menyembunyikan kecacatan dari produk-produk yang 


































mereka tawarkan. Sedangkan dalam menentukan harga, perusahaan 
haruslah mengutamakan nilai keadilan. Jika kualitas produknya bagus, 
harganya tentu bisa tinggi. Sebaliknya, jika seseorang telah 
mengetahui keburukan yang ada di balik produk yang ditawarkan, 
harganya pun harus disesuaikan dengan kondisi produk tersebut.  
Komponen akses berupa promosi dalam perusahaan syariah 
haruslah menggambarkan secara riil apa yang ditawarkan dari produk-
produk atau servis-servis perusahaan tersebut. Jika promosi tidak 
sesuai dengan kualitas atau kompetensi tersebut sangat dilarang 
dalam syariah marketing. Dalam menentukan place, perusahaan harus 
mengutamakan tempat-tempat yang sesuai dengan target market 
sehingga dapat efektif dan efisien. Sehingga dalam menentukan 
marketing mix, proses integrasi terhadap offer dan acces, harus 
didasari oleh prinsip-prinsip keadilan dan kejujuran.84 
10. Prinsip Practice A Relationship-Based Selling (Selling) 
Selling adalah menyerahan barang atau jasa dari penjual 
kepada pembeli dengan harga yang disepakati atas dasar sukarela. 
Pengertian secara luas bahwa selling adalah memaksimalkan kegiatan 
penjualan sehingga dapat menciptakan situasi yang win-win solution 
bagi si penjual dan si pembeli. Bagi perusahaan syariah harus 
menjadikan konsumen sebagai teman dengan saling tolong menolong 
                                                          
84 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing…, 215-219. 


































dan kejujuran sebagai landasan utama serta membangun 
keharmonisan dengan konsumen.85 
11. Prinsip Use A Spiritual Brand Character (Brand) 
Brand atau merek adalah suatu identitas terhadap produk atau 
jasa perusahaan. Brand mencerminkan nilai (value) yang diberikan 
kepada konsumen. Value didefinisikan sebagai Total Get dibagi 
dengan Total Give di mana Total Get terdiri dari komponen 
functional benefit dan emotional benefit, sedangkan Total Give terdiri 
dari komponen price dan other expenses. Brand menjadi indicator 
harus mencerminkan keempat komponen. Jika perusahaan mempunyai 
Total Get yang lebih tinggi dibandingkan Total Give, brand yang 
dimiliki mempunyai nilai ekuitas yang kuat. Berkaitan dengan 
positioning dan differentiation yang telah terbentuk, brand akan 
menambah value bagi produk dan jasa yang ditawarkan.86  
Brand yang baik adalah brand yang mempunyai karakter yang 
kuat dan bagi perusahaan atau produk yang menerapkan syariah 
marketing atau prinsip-prinsip syariah. Yaitu brand yang tidak 
mengandung unsur judi, penipuan, riba tidak mengandung untuk 
kezaliman dan tidak membahayakan pihak sendiri ataupun orang lain. 
 
                                                          
85 Syahrul, “Marketing dalam Perspektif Hukum Islam”, Jurnal Hukum Diktum, Volume 10 No. 2 
(Juli 2012), 191. 
86 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing…, 220-221. 


































12. Prinsip Services Should Have the Ability to Transform (Service) 
Untuk menjadi perusahaan yang besar dan suistainable, 
perusahaan berbasis syariah marketing harus memperhatikan service 
yang ditawarkan untuk menjaga kepuasan pelanggannya. Dalam 
melakukan pelayanan seseorang memperhatikan sikap, pembicaraan 
yang baik, bahasa tubuh, bersifat simpatik, lembut, sopan, hormat dan 
penuh kasih sayang.87 
13. Prinsip Practice A Reliable Business Process (Process) 
Proses mencerminkan tingkat quality, cost, dan delivery yang 
sering disingkat sebagai QCD. Kualitas suatu produk ataupun servis 
tercermin dari proses yang baik, dari proses produksi sampai delivery 
kepada konsumen secara tepat waktu dan dengan biaya yang efektif 
dan efisien. Proses dalam konteks kualitas adalah bagaimana 
menciptakan proses yang mempunyai nilai lebih untuk konsumen. 
Dalam hal ini, perusahaan harus memerhatikan proses supply chain 
dalam perusahaannya, bagaimana proses produksi yang dimulai dari 
bahan mentah sampai barang jadi dijalankan secara teliti dan efektif, 
tanpa mengurangi value yang ditawarkan. Kualitas ini juga bisa 
tercermin dari sisi riset dan pengembangan terhadap produk atau 
servis baru yang dapat menambah value bagi konsumen. karena itu, 
                                                          
87 Syahrul, “Marketing dalam Perspektif Hukum Islam”, Jurnal Hukum Diktum, Volume 10 No. 2 
(Juli 2012), 191. 


































dibutuhkan komitmen dan disiplin yang kuat dari perusahaan untuk 
menciptakan yang terbaik.  
14. Prinsip Create Value to Your Stakeholders (Scorecard) 
Prinsip dalam syariah marketing adalah menciptaan value bagi 
para stakeholders-nya. Kemampuan perusahaan untuk menciptakan 
value bagi para stakeholders-nya ini akan menentukan kelangsungan 
hidup perusahaan. Tiga stakeholders utama dari suatu perusahaan 
adalah people, customers dan shareholders adalah orang-orang yang 
sangat berperan dalam menjalankan suatu usaha.  
Hubungan horizontal dan ada pula hubungan vertikal. 
Hubungan secara horizontal adalah hubungan antar-sesama manusia, 
sedangkan hubungan secara vertikal adalah hubungan antara manusia 
dengan Sang Pencipta. Maka Sang Pencipta sesungguhnya juga 
merupakan stakeholders kita, bahkan merupakan stakeholders yang 
paling utama.88 
15. Prinsip Create A Noble Cause (Inspiration) 
Setiap perusahaan layaknya manusia haruslah memiliki impian 
(dream). Untuk mencapai kesuksesan, harus punya impian tentang apa 
yang akan dicapai. Oleh karena itu, perusahaan berbasis syariah 
marketing, penentuan visi misi tidak bisa terlepas dari makna syariah 
                                                          
88 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing…, 225-228. 


































itu sendiri serta tujuan akhir yang ingin dicapai. Tujuan akhir ini 
harus bersifat mulai, lebih dari sekedar financial semata. 
16. Prinsip Develop An Ethical Corporate Culture (Culture) 
Perusahaan yang berbasis syariah hendaknya mengembangkan 
budaya perusahaan sesuai syariah. Seluruh pola, perilaku, sikap dan 
aturan-aturan senantiasa tidak boleh terlepas dari basis syariah. 
Budaya dapat kita implementasikan seperti budaya salam, murah hati, 
melayani, disiplin, cara berbusana, teratur, tertib, lingkungan kerja 
yang tenang, bersih dan indah. 
17. Prinsip Measurement Must Be Clear and Tranperent (Institution) 
Yaitu membangun organisasi atau institusi sesuai dengan 
prinsip-prinsip syariah. Segala kebutuhan stakeholders secara 
mendasae dipenuhi dengan baik pada sistem yang benar. Ketelitian, 
ketepatan, kecepatan, transparansi dan layanan yang professional 
semuanya merupakan hal yang menjadi standar organisasi.89 
 
                                                          
89 Syahrul, “Marketing dalam Perspektif Hukum Islam”, Jurnal Hukum Diktum, Volume 10 No. 2 
(Juli 2012), 192. 




































IMPLEMENTASI SYARIAH MARKETING DI MINIMARKET MINA I 
SIDOTOPO WETAN SURABAYA 
A. Sejarah Berdirinya Minimarket Mina 
Identitas Yayasan Wachid Hasyim Surabaya adalah tanda kenal 
diri atau bukti diri dengan ciri-ciri khas atau khusus yang menjadi 
ketetapan perilaku sebagai jati diri Wachid Hasyim Surabaya. Jati diri 
adalah gambaran semangat dan daya gerak dari dalam secara spiritual dari 
waktu ke waktu, generasi ke generasi yang berkesinambungan dan 
Istiqomah. 
Yayasan Wachid Hasyim Surabaya didirikan pada tanggal 31 
Januari 1967 dan dikukuhkan oleh akte notaris Suroso, SH. No. 11 
tanggal 29 Oktober 1970. Nama Wachid Hasyim dipilih oleh pendiri 
untuk dijadikan nama Yayasan karena Bapak K.H Wachid Hasyim adalah 
nama seorang tokoh NU nasionalis religius, pejuang dan pembaharuan 
yang berpandangan luas, dengan demikian diharapkan Yayasan Wachid 
Hasyim Surabaya dalam perkembangannya juga bersifat nasionalis 
religius dan dapat meneruskan cita-cita dan perjuangannya. 
Yayasan Wachid Hasyim Surabaya sesuai dengan azasnya yaitu 
Pancasila dan UUD 1945 serta berhaluan Ahlussunnah Wal Jama’ah 
menunjukkan sifatnya yang nasional religius. Maksud dan tujuan Yayasan 
Wachid Hasyim Surabaya berdiri: Pertama, melaksanakan dan 


































mengamalkan ajaran agama Islam berhaluan Ahlussunnah Wal Jama’ah 
yang diniatkan semata-mata untuk beribadah sesuai dengan perintah 
Allah dan Rosulnya. Kedua, ingin berpartisipasi dan berbakti kepada 
Bangsa dan Negara dalam rangka mencapai tujuan pembangunan 
nasional. 
Kekayaan awal Yayasan Wachid Hasyim Surabaya diperoleh dari 
harta para pendiri yang telah dipisahkan dari kekayaan pribadi para 
pendiri juga berasal dari sumbangan dan bantuan baik dari Pemerintah 
maupun swasta yang tidak mengikat. Dalam perkembangannya, sumber 
dana Yayasan Wachid Hasyim Surabaya diperoleh dari :  
1. Sisa lebih dari hasil usaha Yayasan 
2. Dari zakat, infaq, shadaqah, hibah dan lain-lain 
3. Sumbangan-sumbangan lain yang tidak mengikat dan tidak 
bertentangan dengan hukum Islam dan hukum Negara. 
Sesuai dengan tujuan Yayasan dapat memberikan bantuan-
bantuan dan menghibahkan barang bergerak dan tidak bergerak sesuai 
dengan ketentuan anggaran dasar dan anggaran rumah tangga kepada 
Badan-badan atau Kegiatan Sosial, Agama dan Pendidikan.90  
 Yayasan dan unit-unit yang di dalam kegiatannya pada saat-saat 
tertentu mendapatkan Sisa Hasil Usaha (jumlah pemasukan dikurangi 
pengeluaran seluruhnya), maka Sisa Hasil Usaha tersebut tidak boleh 
                                                          
90 Muhammad Nuh, 50 Tahun Kiprah dan Pengabdian dalam Tutunan, (Surabaya: Januari, 2017), 
3-6. 


































dibagikan kepada anggota pengurus, mengingat Yayasan adalah lembaga 
nirlaba, akan tetapi dipergunakan :91 
1. Sebagai cadangan modal atau stabilisator untuk mengurangi resiko ke 
depan 
2. Untuk investasi dengan cara membeli atau memperluas kegiatan-
kegiatan usaha 
3. Untuk renovasi dan rehabilitasi bangunan-bangunan yang dianggap 
perlu 
4. Untuk memenuhi dan melengkapi sarana prasarana 
5. Untuk memberikan bantuan kepada badan-badan sosial dan mereka 
yang berhak sesuai dengan ketentuan Islam. 
Yayasan Wachid Hasyim Surabaya dalam bidang usaha mengelola 
lima Toko atau Minimarket Mina antara lain : Minimarket Mina 1 ada di 
Jl. Sidotopo Wetan I Luar No. 37 Surabaya, Minimarket Mina 2 ada di Jl. 
Rungkut Menanggal No. 40 Surabaya, Minimarket Mina 3 ada di Jl. Raya 
Kendung No. 81-83 Benowo Surabaya, Minimarket Mina 4 ada di Jl. 
Sidotopo Wetan I Luar No. 48-50 Surabaya, Minimarket Mina 5 ada di Jl. 
Sidotopo Wetan Baru No. 30-32 Surabaya, Minimarket Mina 6 ada di Jl. 
Sidotopo Wetan Mulia Madya No. 27 Surabaya. Keberadaan Minimarket 
Mina ini adalah untuk menopang kegiatan panti asuhan.  
Toko Mina bermula sebuah rumah dengan ukuran 8 x 17 meter 
yang disediakan untuk tamu bermalam. Terkadang ada dari daerah yang 
                                                          
91 Ibid., 8. 


































studi banding ke Taman Pendidikan Wachid Hasyim dan Panti Asuhan 
Khoiriyah Hasyim. Namun rumah ini sering kosong tidak setiap hari 
ditempati, dirasa kurang maksimal pemanfaatnnya, atas inisiatif Ibu 
Isnawati dan juga sebagai perintis dibantu beberapa tenaga lain, dijadikan 
sebagai usaha yaitu Toko Mina.  
Pada tanggal 31 Januari 1993 dilakukan peresmian pembukaan 
Toko Mina I yang terletak di Jalan Sidotopo Wetan I Luar No. 37 
Surabaya oleh Bapak Mustofa, SH dari Dinas Sosial Provinsi Jawa Timur. 
Nama Mina terinspirasi dari nama MINA, nama tempat di Saudi Arabia 
dimana setiap orang yang melaksanakan Ibadah haji akan bermalam di 
tempat ini untuk melempar jumrah. Mina atau Muna dalam bahasa arab 
berarti harapan.  
MINA singkatan dari Membekali Individu Anak. Anak dalam hal 
ini anak asuh panti asuhan di lingkungan Yayasan Wachid Hasyim 
Surabaya yang dilatih bekerja di Mina dengan harapan anak-anak supaya 
senang bekerja. Perilaku senang bekerja akan menjadi modal (bekal) bagi 
anak dalam menjalani kehidupannya.92 Komitmen personal yang 
diterapkan: Pertama, senantiasa bertanggungjawab kepada Allah SWT. 
Kedua, senantiasa berpegang teguh pada pilar yakni amanah, ikhlas dan 
ukhuwah. Ketiga, senantiasa kerja keras, kerja cerdas dan kerja tuntas. 
 
                                                          
92 Ibid., 110-115. 


































B. Visi dan Misi 
1. Visi  
Terwujudnya lembaga yang mandiri dan maju berlandaskan 
nilai Islam ahlusunnah wal jamaah An Nahdliyah. 
2. Misi  
Menjadi lembaga yang mandiri :93 
a. Memiliki kemampuan untuk mengatur atau menata lembaga 
dengan baik 
b. Memiliki kemampuan untuk bertahan dan mempertahankan 
lembaga dengan daya dan upaya sendiri 
c. Memiliki kemampuan untuk menggali dan mengelola potensi yang 
dimiliki 
Menjadi lembaga yang maju : 
a. Meningkatnya kemampuan kiprah dan kontribusi lembaga 
b. Meningkatnya kualitas Sumber Daya Manusia sehingga mampu 
bekerja sama dan berkompetisi 





                                                          
93 Ibid., 9. 


































C. Struktur Pengurus Yayasan Wachid Hasyim Surabaya 
 
Gambar 3.1 Struktur Pengurus Yayasan Wachid Hasyim 
 


































1. Dewan Pembina 
Ketua                                        :                    Bapak Drs. H. A. Miftach Ms, SH., MH. 
Lama Mengabdi                       :                            49 Tahun 
1967 – 1984                             : Tenaga Pengajar 
1984 – 2016                             : Direktur Taman Pendidikan Wachid 
Hasyim 
2007 – 2012                             : Anggota Dewan Pembina Yayasan 
Wachid     Hasyim 
2012 – Sekarang                      : Ketua Dewan Pembina Yayasan Wachid 
Hasyim 
2. Dewan Pengawas 
Ketua                                 :                    Bapak H. Achmad Su’ud 
Lama Mengabdi                 :                            49 Tahun
1967 – 1974                       : Guru Matematika di SMP Wachid 
Hasyim di Jl. Waspada Surabaya dan 
Kepala Sekolah Teknik Wachid Hasyim 
di Jl. Waspada Surabaya 
1969 – 1982                       : Bendahara Yayasan Wachid Hasyim 
Surabaya 
1972 – 1977                       : Bendahara di PA. Wachid Hasyim 
1974 – 1983                       : Guru Matematika di SMP Wachid 
Hasyim 2 Tuban Raya Surabaya 


































1978 – 1982                       : Ketua PA. Khoiriyah Hasyim 
1983  - Sekarang                : Badan Pemeriksa Keuangan Yayasan 
Wachid Hasyim Surabaya 
3. Dewan Pengurus 
Ketua                                 :                    Bapak Choirul Umam, S.Pd., SH., MH 
Lama Mengabdi                :                            26 Tahun
1990 – 2002                       : Staf Yayasan Wachid Hasyim 
Surabaya 
2002 – 2007                       : Pembantu Umum Yayasan Wachid 
Hasyim Surabaya 
2007 – Sekarang                : Ketua Dewan Pengurus Yayasan 
Wachid Hasyim Surabaya 
2015 – 2016                       : Wakil Direktur Litbang Taman 
Pendidikan Wachid Hasyim Surabaya 






































4. Pengelola Minimarket Mina I 
Berikut tabel beberapa nama karyawan dan yang dimiliki oleh 
Minimarket Mina I dapat dilihat pada tabel 3.1.94 
Jabatan Pekerjaan Nama Karyawan 
Direktur A. Kholis Nugroho, B.Sc 
Manajer Operasional Hanif Hamzah 
Asisten Manajer Rifan 
Dwi Cahyono 
Purchasing  Bagus Arianto 
Aliyah  





Indah Tri Lestari 
Werehouse  Niswatul  
Johan Sambara 
Staff Display Erik Setiawan 
Fauzi 
                                                          
94 Bagus Ariyanto, Wawancara, Surabaya, 07 Januari 2019. 



































Tabel 3.1 Data Nama Karyawan dan Jabatan di Minimarket Mina I 
Per tanggal 08 Januari 2019 
 
C. Jenis Produk Minimarket Mina I 
Minimarket Mina I adalah usaha jasa swalayan yang menjual 
kembali produk-produk yang di ambil langsung dari produsen. 
Minimarket Mina I tidak menciptakan suatu produk atau barang, namun 
ia hanya menjualnya kembali kepada konsumen.   
Dalam menjualkan produk-produk Minimarket Mina I juga 
memilih barang yang selektif untuk di jualnya kembali. Karena masih 
dibawah naungan Yayasan Wachid Hasyim, Minimarket Mina I tersebut 
berpondasi dengan nilai-nilai Islami. Minimarket Mina I mempunyai 
ketentuan untuk produk-produk yang akan dijual kembali seperti : 
menunjukkan sertifikat halal dari MUI maupun dari LPPOM MUI dalam 
hal tersebut dapat menjaga nilai Islami pada produk yang dijual 
Minimarket Mina I. Sehingga tidak menjual belikan produk-produk yang 
dilarang oleh Islam.95  
Minimarket Mina I menjual dalam segala jenis produk yang sama 
seperti tempat lainnya. Diantaranya produk yang dijual seperti : makanan, 
minuman, bumbu dapur, parfum, alat-alat tulis, perlengkapan kamar 
mandi, kosmetik, obat-obatan, pembersih, mainan anak, perlengkapan 
                                                          
95 Bagus Ariyanto, Wawancara, Surabaya, 09 Januari 2019. 


































rumah tangga, dan lain-lain. Minimarket Mina I juga menjual produk 
yang sesuai dengan yang diminati oleh para konsumen. 
 
D. Syariah Marketing Minimarket Mina I 
1. Tiga Pilar Yayasan Wachid Hayim 
Dalam perumusan syariah marketing yang dilakukan 
Minimarket Mina I adalah dengan merumuskan menerapkan tiga pilar 
yang digunakan oleh Yayasan Wachid Hasyim yaitu amanah, ikhlas, 
ukhuwah. Berikut ini uraian syariah marketing tersebut : 
a. Amanah  
Dalam suatu lembaga sifat amanah setiap personil 
merupakan keniscayaan. Implikasi dari amanah adalah jujur dan 
dapat dipercaya. Dalam lembaga yang amanah dapat 
meningkatkan kepercayaan masyarakat. Amanah meliputi waktu 
tugas dan harta.  
1) Amanah Waktu : 
Disiplin dalam waktu bekerja, datang tepat waktu 
tidak terlambat dan tidak sering izin serta meninggalkan 
pekerjaan tanpa ada alasan tertentu. Jam kerja shift pertama 
06.45 – 15.00 WIB, buka Minimarket Mina I Jam 07.00 – 
21.30. Sisa waktu 15 menit sebelum membuka Minimarket 
digunakan untuk membersihkan area Minimarket Mina I dan 


































melaksanakan sholat dhuha berjamaah. Jam kerja shift kedua 
14.00 WIB namun para karyawan datang jam 13.45 – 22.00 
WIB. Sisa 15 menit sebelum ganti shift pertama, shift kedua 
membersihkan area dan menutup Minimarket Mina I pada jam 
21.30 WIB. Sisa waktu 30 menit untuk shift kedua, sebelum 
karyawan meninggalkan area Minimarket Mina I dapat 
menyelesaikan tugasnya seperti membersihkan dan merapikan.  
Jika datang terlambat maka karyawan terkena sanksi 
sendiri dalam keterlambatannya, terkecuali ada halangan yang 
tertentu. Karyawan juga memiliki jam istirahat atau ishomah 
(istirahat, sholat, makan) setiap karyawan memiliki waktu 
ishomah setengah jam dan secara bergantian dengan karyawan 
lainnya agar tetap ada yang menjaga Minimarket Mina I 
tersebut. Dan karyawan mampu memanfaatkan waktu dalam 
melaksanakan pekerjaan dan maksimal dalam bekerja.96  
2) Amanah Tugas : 
Mengerjakan tugas dengan sungguh-sungguh tidak 
asal-asalan. Memeriksa produk-produk yang ada di 
Minimarket Mina I sesuai dengan tugasnya dan mereka saling 
mengingatkan dalam bekerja dan tolong-menolong. 
                                                          
96 Indah Tri Lestari, Wawancara, Surabaya, 24 Januari 2019. 


































Para karyawan bertanggungjawab, tidak lalai dan 
tidak menelantarkan pekerjaan yang menjadi 
tanggungjawabnya. Jika ada karyawan yang tidak mampu 
melaksanakan tugas maka, dapat berkoordinasi dengan yang 
berwenang atau yang bersangkutan dengan pekerjaan 
tersebut.97 Berikut ini tugas-tugas yang di Minimarket Mina 
I:98 
a) Direktur  
 Mengawasi semua kegiatan yang ada di Minimarket 
 Mengawasi pekerjaan SPG dan SPM 
 Mendatangani persetujuan barang baru yang masuk di 
Minimarket Mina 
 Mengelola perusahaan Minimarket Mina 
b) Purchasing  
 Mengecek sertifikat halal MUI mapun LPPOM MUI 
jika ada produk yang baru  
 Mengoordinir dalam stok barang yang habis 
 Mengatur dan menginfokan jika ada promosi 
c) Manajer  
 Mengawasi dan mengatur area Minimarket dan 
karyawan 
                                                          
97 Siti Mindartiningsih, Wawancara, Surabaya, 09 Januari 2019. 
98 Indah Tri Lestari, Wawancara… 


































 Mengorder barang yang kosong  
 Mengecek barang yang kosong di Minimarket Mina 
 Mengecek produk-produk yang sudah kadaluarsa dan 
menaruhnya di warehouse untuk return 
d) Asisten Manajer 
 Mengawasi dan mengatur area Minimarket dan 
karyawan 
 Mengorder barang yang kosong  
 Mengecek barang yang kosong di Minimarket Mina 
 Mengecek produk-produk yang sudah kadaluarsa dan 
menaruhnya di warehouse untuk return 
 Membantu tugas manajer 
e) Keuangan  
 Mengatur pembayaran atas pembelian produk yang 
datang 
 Membukukan tagihan-tagihan pembayaran 
 Menyiapkan modal untuk setiap kasir 
f) Kasir  
 Ramah, senyum dan salam kepada pelanggan 
 Menjalankan proses menjualan\ 
 Melayani transaksi dan packing barang  
 Melakukan mengecekkan ulang pada barang sebelum 
menyerahkan barang kepada konsumen 


































 Menyetorkan uang transaksi penjualan kepada bagian 
yang berwenang 
 Jika pergantian kasir, maka menyerahkan serah terima 
modal kasir kepada shift pagi ke shift siang 
g) Display  
 Merapikan dan Membersihkan barang yang ada di rak 
 FIFO (fast in fast out) barang 
 Membersihkan area Minimarket 
 Mengambilkan stok barang yang kosong  
 Melakukan mengecekkan harga  
 Membuat freshcast atau freshlist 
h) Warehouse  
 Mengecek barang yang datang 
 Mengatur naik turunnya harga barang  
 Menginput data barang yang masuk dan barang yang 
keluar 
 Menginput barang yang rusak dan mengembalikan 
kepada supplier. 
3) Amanah Harta : 
Mampu memelihara, mengelola, mengontrol, 
mengembangkan serta menjaga harta yang ada di Minimarket 
Mina I. Sebagian hasil 2,5% dalam mengelola Minimarket 
Mina I diberikan kepada panti asuhan setiap bulannya dan 


































diberikan kepada warga sekitar Minimarket Mina I di daerah 
Sidotopo Wetan Luar I yang kurang mampu fakir dan miskin 
dan orang-orang yang membutuhkannya.99  
b. Ikhlas  
 Semua aktifitas yang didasari dengan Ibadah dan 
dilakukan dengan ikhlas semata-mata karena mencari ridha Allah 
SWT. Bahwa dalam melakukan suatu pekerjaan dapat terjadi 
beraneka macam musibah. Selama sesuai dengan aturan Syari’at 
dan tidak mengurangi nilai Ibadah selama diniati dengan ikhlas 
karena Allah SWT. Ikhlas meliputi mengabdi, memberi dan 
melayani. 
a) Ikhlas Mengabdi : 
Bentuk pengabdian bermacam-macam yang dasar 
adalah mengabdi kepada tuhan, keluarga dan negara. Contoh 
pengabdian kepada keluarga, seperti menjaga nama baik 
keluarga. Bisa dilakukan dengan tidak melakukan perbuatan-
perbuatan yang melanggar aturan dan aqidah yang berlaku. 
Hal tersebut menunjukkan sikap mengabdi kepada keluarga.100 
Karyawan Minimarket Mina I yang bekerja harus 
mempunyai sikap yang loyalitas terhadap pekerjaannya, take 
and give dan tidak mengharapkan suatu imbalan terhadap 
kebaikannya. Setiap karyawan yang masuk di Minimarket 
                                                          
99 Yusuf Rikza Syafawi, Wawancara, Surabaya, 09 Januari 2019. 
100 Dwi Cahyono, Wawancara, Surabaya, 28 Januari 2019. 


































Mina I sebagai tim selalu meneterapkan dengan tiga pilar 
yaitu: amanah, ikhlas dan ukhuwah. Dengan menerapkan tiga 
pilar tersebut maka dapat menciptakan loyalitas terhadap 
kemajuan Minimarket Mina.101 
b) Ikhlas Memberi 
Setiap karyawan di Minimarket Mina I selalu 
memberikan manfaat untuk para konsumen. Dalam melayani 
apa yang diinginkan oleh para konsumen dengan demikian 
para karyawan selalu siap dengan ikhlas memberikan tenaga 
dan waktu untuk melayani konsumen. Para karyawan 
melakukan 3S (salam, sapa, senyum) agar para konsumen 
merasa nyaman untuk membeli barang yang diinginkan.102 
c) Ikhlas Melayani 
Dalam melayani setiap konsumen yang datang di 
Minimarket Mina I para karyawan selalu ramah, sopan dan 
tegas dalam bersikap seperti : jika barang yang sudah dibeli 
tidak boleh dikembalikan. Adapun para konsumen yang 
perilakunya macam-macam, membuat managemen 
Minimarket Mina I selalu mempersiapkan diri untuk 
menanggulangi hal-hal seperti di atas tersebut.103 
 
                                                          
101 Siti Mindartiningsih, Wawancara… 
102 Dwi Cahyono, Wawancara… 
103 Ibid.  


































c. Ukhuwah  
 Dalam suatu lembaga yang tidak terjalin rasa ukhuwah 
diantaranya sulit untuk maju dan berkembang. Namun tidak dapat 
dipungkiri dalam perbedaan pendapat menjalankan tugas sehari-
hari. Perbedaan tersebut dapat menjadi indah karena rasa ukhuwah 
lebih di kedepankan. Ukhuwah meliputi musyawarah, menghargai 
dan untuk kita. 
1) Ukhuwah Musyawarah  
  Untuk menentukan jalan keluar dalam 
permasalahan Minimarket Mina I mengundang dan 
bermusyawarah antar Minimarket Mina I sampai VI dengan 
mewakili antar manajer dan asisten manajer untuk mencapai 
mufakat dan mengambil kebijaksanaan dalam suatu keputusan. 
Agenda rapat yang dilakukan untuk mencapai mufakat atau 
suatu permasalahan yang ada di Minimarket Mina I 
dilaksanakan seminggu sekali yaitu pada hari Sabtu. Dan 
manakala ada waktu tertentu untuk dapat bermusyawarah 
bersama atau semua karyawan untuk sifat penyemangat pada 
setiap karyawan.104 
2) Ukhuwah Menghargai 
  Menghargai suatu pendapat setiap karyawan yang 
mempunyai usulan untuk kemajuan Minimarket Mina I. Setiap 
                                                          
104 Indah Tri Lestari, Wawancara… 


































usulan tersebut ditampung, karena ada usulan yang baik, ada 
pula yang tidak cocok dan dapat menyimpang. Minimarket 
Mina I menilai semua usulan dan mempertimbangkan secara 
struktual dan sesama untuk kemajuan dan dapat diterapkan di 
dalam Minimarket Mina I.105                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                              
3) Ukhuwah Untuk kita 
Hasil manfaat dan pengelolaan dari Minimarket Mina I 
tidak untuk bersama melainkan untuk anak panti asuhan dan 
fakir miskin di sekitar Minimarket Mina. Pada setiap lebaran 
Minimarket Mina I membagikan voucher gratis belanja yang 
nominalnya juga relatif sama untuk masyarakat yang ada 
disekitarnya, tidak membedakan kaya dan miskin untuk 
berbagi, karena peduli dengan tetangga dan pekerja 
Minimarket Mina I tersebut tidak hanya untuk waralaba saja, 
memberikan kesejahteraan untuk masyarakat dan 
membahagiakan untuk fakir dan miskin.106  
2. Karakteristik Syariah Marketing 
Ada 4 karakteristik syariah marketing yang dapat menjadi 
arahan untuk para pemasar sebagai berikut : 
a. Teistis (Rabba>niyah) 
Minimarket Mina I dalam menjalankan bisnis juga 
memiliki karakteristik Islami, yang tidak hanya melihat ke dunia 
                                                          
105 Yusuf Rikza Syafawi, Wawancara… 
106 Siti Mindartiningsih, Wawancara… 


































saja, namun juga ingat kepada Allah SWT karena Mininimarket 
Mina berdiri untuk membantu kehidupan anak panti asuhan dan 
fakir miskin. Oleh karena itu kita selalu ingat kepada Allah SWT 
dalam menjalankan usahanya.107 
b. Etis (‘Akhla>qiyyah) 
Mendirikannya Minimarket Mina dapat memberikan 
manfaat bagi masyarakat sekitar dan mempermudah dalam 
berbelanja, para karyawan yang bekerja dalam tim menanamkan 
tiga pilar yang diterapkan Minimarket yaitu Amanah, Ikhlas dan 
Ukhuwah agar dapat bertanggungjawab dan menanamkan nilai-
nilai akhlak yang baik.108 
c. Realistis (Al-Waqiyyah) 
Konsumen yang sudah berbelanja di Minimarket Mina 
mengetahui informasi harga dan promosi sesuai dengan apa yang 
ditulis dan dibicarakan, tidak mengada-ada jika ada promosi. 
Karyawan juga ramah pada konsumen yang pembeli.109 
d. Humanistis (Al-‘Insa>niyyah) 
Semua karyawan di Minimarket Mina I saling 
menghormati sesama, berperikemanusiaan, sifat dalam 
kemanusiannya saling terjaga dan terpelihara terlebih lagi dengan 
                                                          
107 Siti Mindartiningsih, Wawancara, Surabaya, 17 Maret 2019. 
108 Dwi Cahyono, Wawancara, Surabaya, 17 Maret 2019 
109 Lailatul Nisa, Wawancara, Surabaya, 17 Maret 2019. 


































para konsumen yang belanja agar merasa nyaman dan pembeli 
seperti raja.110 
3. Marketing Mix dalam Perspektif Islam 
Selain itu dalam melakukan syariah marketing Minimarket 
Mina I juga menetapkan empat unsur yaitu: produk, harga, tempat dan 
promosi.111 
a) Produk 
Produk yang ditawarkan kepada konsumen di Minimarket 
Mina I adalah produk-pruduk yang sudah mendapatkan label halal 
dari MUI maupun LPPOM MUI. Produk yang dijual mempunyai 
kualitas mutu yang terbaik, memberikan produk yang sering 
diminati dan dapat memuaskan untuk para konsumen yang 
membelinya. 
 
  Gambar 3.1 Salah Satu Produk yang Berlabel Halal 
 
 
                                                          
110 Bagus Ariyanto, Wawancara, Surabaya, 10 Maret 2019. 
111 A. Kholis Nugroho, Wawancara, Surabaya, 10 Januari 2019. 


































b) Harga  
Harga produk yang ditawarkan kepada konsumen di 
Minimarket Mina I lebih murah dengan pesaing lainnya, karena 
Minimarket Mina I mengambil keuntungan sedikit agar dapat 
menarik minat konsumen. Setiap pembelian konsumen harga 
belanja yang ditawarkan seimbang dengan orang yang di Yayasan 
Wachid Hasyim, Minimarket Mina I tersebut tidak 
membandingkan siapa saja yang membeli karena harga sudah di 
sama ratakan kecuali jika terdapat promo maka akan tertulis 
dibagian produk tersebut.112 
Berikut tabel 3.2 perbandingan harga di Minimarket Mina 
I dengan pesaingnya :  
Produk 
Harga 
Minimarket Mina I Pesaing 
Beras Tawon 5 Kg Rp. 65.500 Rp. 67.000 
Indomie Goreng Spesial Rp. 2.400 Rp. 2.700 
Indomie Goreng Sate  Rp. 2.100 Rp. 2.300 
Indomie Soto Padang Rp. 2.300 Rp. 2.500 
Sarimi Isi 2 Sate Ayam  Rp. 3.200 Rp. 3.500 
Sarimi Isi 2 Ayam Bawang  Rp. 3.000 Rp. 3.300 
Pop Mie Ayam Bawang Rp. 3.700 Rp. 4.000 
Pop Mie Goreng Pedas Rp. 5.000 Rp. 5.000 
Pop Mie Bakso Spesial Rp. 4.200 Rp. 4.500 
                                                          
112 Jamilah, Wawancara, Surabaya, 02 Novemer 2018. 


































Pop Mie Kari Ayam Rp. 3.700 Rp. 4.000 
Racik Nasi Goreng Pedas Rp. 1.500 Rp. 2.800 
Racik Mie Goreng  Rp. 1.500 Rp. 2.800 
Lactogen 1 350 gram  Rp. 46.000 Rp. 48.000 
Lactogen 1 180 gram  Rp. 24.500 Rp. 25.500 
Lactogen 3  350 gram  Rp. 55.000 Rp. 56.500 
Boneeto Chocolate 350 gram Rp. 39.000 Rp. 40.000 
Vaseline Men Anti Dullines 
100 ml 
Rp. 23.500 Rp. 24.500 
Vaseline Men Healty 100 ml Rp. 23.500 Rp. 24.500 
Pentene Trt 135 ml  Rp. 26.000 Rp. 26.500 
Downy Passion Refil 900 ml Rp. 28.000 Rp. 28.500 
Downy Passion Botol 900 
ml  
Rp. 34.000 Rp. 35.000 
Sos Lantai 400 Refil Lemon Rp. 3.700 Rp. 4.500 
Snowman WB  Rp. 7.500 Rp. 8.000 
Bulpoin Artline HT Rp. 1.200 Rp. 1.500 
Mitu Baby Milk Bath Refil 
400 ml 
Rp. 13.800 Rp. 14.000 
Mitu Sabun Mandi Refil 200 
ml  
Rp. 12.000 Rp. 13.000 
Sunco Refil 2 lt Rp. 26.000 Rp. 27.000 
Sania 2 liter Refil Royale Rp. 24.000 Rp. 25.000 
Fortune Botol 2 lt Rp. 29.000 Rp. 30.000 
Khalis Gula Kelapa 300 
gram 
Rp. 13.500 Rp. 14.200 






































c) Tempat  
Minimarket Mina I memiliki tempat yang strategis untuk 
menyalurkan produk-produk yang dijualnya, karena terletak di 
lingkungan masyarakat mengengah ke atas sehingga Minimarket 
Mina I mampu bersaing dengan Minimarket lokal dan Minimarket 
besar. Minimarket Mina I sebelum memasarkan produk 
mengontrol keutuhan dalam produk dan keamanan dalam 
kadaluarsanya. Karyawan memberikan pelayanan yang baik, cepat 
dan tepat kepada konsumen. 
d) Promosi  
Kegiatan promosi mengenalkan suatu produk, 
menginformasikan kegunaan dan kualifikasi produk. Salah satu 
contoh gambar produk adanya promosi di Minimarket Mina I. 
 
  Gambar 3.2 Salah Satu Produk yang Promosi 


































Minimarket Mina I selalu melakukan promosi dengan cara 
mulut ke mulut. Promosi yang dilakukan oleh manajemen 
Minimarket Mina I yaitu dengan cara memberikan tulisan dan 
menempelkannya pada rak produk yang sedang promosi. Dan 
promosi tersebut tidak hanya tipuan melainkan informasi yang 
fakta. 
4. Kelebihan dan Kekurangan Minimarket Mina I 
Adapun kelebihan dan kekurangan Minimarket Mina I dalam 
menjalankan kegiatan pemasaran yang pasti ada rintangan dan 
harapan yang tercapai. 
a. Kelebihan Minimarket Mina I 
1) Dominannya harga disesuaikan harga pasar 
2) Sering memberikan promosi kepada konsumen, karena 
Minimarket Mina I langsung bekerjasama dengan 
perusahaannya 
3) Dapat meyakinkan kepada konsumen bahwa setiap produk 
yang dijual yaitu produk yang halal dan berlabel MUI dan 
LPPOM MUI karena setiap perusahaan-perusahaan yang 
menitipkan produknya pada Minimarket Mina I maka 
memberikan bukti bersertifikatnya. 


































4) Mempunyai transportasi sendiri untuk menyuplay barang ke 
cabang Minimarket Mina yang lain113 
5) Selalu menyediakan harga yang lebih murah daripada harga-
harga di tempat lain 
6) Tempat parkir yang luas dan gratis114 
a. Kekurangan Minimarket Mina I 
1) Dalam memenuhi kebutuhan konsumen Minimarket Mina I 
masih belum seutuhnya melengkapi115 
2) Kurangnya memberikan fasilitas untuk para konsumen yang 
nyaman saat sedang berbelanja seperti, tempat tunggu dan 
toilet116 
3) Kurangnya memperhatikan barang dalam suatu penataan117 
4) Tidak ada member untuk konsumen yang berbelanja118 
                                                          
113 Yusuf Rikza Syafawi, Wawancara... 
114 Bagus Andika Wahyudi, Wawancara, Surabaya, 10 Januari 2019. 
115 Yusuf Rikza Syafawi, Wawancara... 
116 Bagus Andika Wahyudi, Wawancara… 
117 Fenny Aulia Ramadhani, Wawancara, Surabaya, 10 Januari 2019. 
118 Afit Endah Rianti, Wawancara, Surabaya, 10 Januari 2019. 



































Wujud dari perilaku syariah marketing di Minimarket Mina I :  
 
  Gambar 3.3 Slogan Minimarket Mina I 
Slogan “beramal sambil belanja” yang dapat diartikan para 
konsumen yang ingin beramal sementara dengan belanja di 
Minimarket Mina I. Slogan tersebut juga dapat menarik minat 
konsumen karena belanja dan berniat untuk beramal juga akan 
mendapatkan barang yang di beli dan pahala yang sudah diniatkan 
untuk beramal. 



































  Gambar 3.4 Tiga Pilar Minimarket Mina I 
Ada tiga pilar yang diterapkan oleh Minimarket Mina I yang 
masih di bawah naungan Yayasan Wachid Hasyim Surabaya. 
Terpasang di dalam Minimarket agar para karyawan selalu mengingat 
dengan apa yang diterapkan dan para konsumen juga mengetahui 
dengan tujuan Minimarket Mina I tersebut.  
 
  Gambar 3.5 Karyawan melakukan Sholat Dhuha Berjamaah 


































Para karyawan atau pekerja di Minimarket Mina I 
melaksanakan sholat dhuha berjamaah untuk mengawali sebelum 
beraktivitas bekerja. 
\ 
Gambar 3.6 Briefing dan Berdoa sebelum Bekerja 
Briefing dan berdoa bersama dengan karyawan per-definisi nya 
agar selalu diberi keberkahan serta keridhaan dari Allah. Agar para 
karyawan semakin semangat Minimarket Mina Imempunyai yel-yel 
“tertib, makmur dan sejahtera”. 




































Gambar 3.7 Ucapan Terimakasih kepada Konsumen 
Memberikan ucapan terimakasih kepada konsumen yang sudah 
berbelanja di Minimarket Mina I. 




































ANALISIS SYARIAH MARKETING DI MINIMARKET MINA I  
SIDOTOPO WETAN SURABAYA 
 
Dalam menjalankan wirausaha Nabi Muhammad telah menunjukkan cara 
berbisnis yang berpegang teguh pada kebenaran dan kejujuran, sikap amanah 
sekaligus bisa mendapatkan keuntungan yang optimal. Kegiatan berbisnis yang 
ada di Minimarket Mina I dengan menggunakan tiga pilar sesuai dengan bisnis 
Nabi Muhammad saw. Dalam implementasi bisnis Nabi Muhammad ada 
beberapa sifat bisnis :119 
1. Amanah   
Sifat amanah adalah jujur dan dapat dipercaya karena lembaga yang 
dapat dipercaya dapat meningkatkan kepercayaan masyarakat. Amanah 
meliputi waktu, tugas dan harta. 
a. Amanah waktu 
Disiplin dalam waktu bekerja dengan tidak sering izin maupun 
terlambat serta meninggalkan tidak meninggalkan pekerjaan tanpa ada 
alasan. Dapat memanfaatkan waktu dalam pekerjaan dan waktu yang 
tersedia digunakan secara maksimal dalam bekerja. 
 
 
                                                          
119 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing…, 30-31.  


































b. Amanah tugas 
Mengerjakan tugas dengan baik tidak asal-asalan dalam bekerja, 
dapat tanggungjawab terhadap pekerjaan jika tidak dapat melaksanakan 
tugas maka dapat berkoordinasi dengan yang bersangkutan. 
c. Amanah harta 
Dapat memelihara, mengontrol, mengembangkan dan menjaga 
harta yang dimiliki Minimarket Mina dan jujur terhadap amanah yang 
diberikan. 
Hal tersebut diterapkan pada cara bisnis Nabi Muhammad saw, S}iddiq 
yaitu jujur dan benar sesuai dengan amanah tugas, karena Minimarket Mina I 
dalam melakukan pemasaran, memberikan informasi produknya. Produk yang 
dijual produk yang halal yang lulus sertifikat MUI dan LPPOM MUI dan tidak 
mejual produk-produk yang dilarang Islam. Jika Minimarket Mina I di adakan 
promosi maka tertera di rak produk tersebut dan harga yang dijual sesuai dengan 
tulisannya. Informasi mengenai promosi merupakan fakta dan ditopang dengan 
kejujuran.120  
Amanah tugas sesuai dengan Tabligh yaitu argumentatif dan komunitif, 
mampu menyampaikan keunggulan dengan menarik dan tepat sasaran dan tidak 
meninggalkan S}iddiq. Karyawan Minimarket Mina I dapat bekerja dalam tim 
saling mengingatkan dalam bekerja dan tolong-menolong. Menjual produk-
                                                          
120 Bagus Ariyanto, Wawancara, Surabaya, 09 Januari 2019. 


































produk yang berlabel halal dan harga yang sangat murah, hal tersebut dapat 
menarik konsumen.121 
Amanah harta sesuai dengan ‘Amanah yaitu dapat dipercaya,  
memelihara, mengelola, mengontrol, mengembangkan serta menjaga harta yang 
ada di Minimarket Mina I. Sebagian hasil 2,5% dalam mengelola Minimarket 
Mina I diberikan kepada panti asuhan setiap bulannya dan diberikan kepada 
warga sekitar Minimarket Mina I di daerah Sidotopo Wetan Luar I yang kurang 
mampu fakir dan miskin dan orang-orang yang membutuhkannya.122  
2. Ikhlas  
Aktifitas yang dilakukan dengan didasari Ibadah dengan ikhlas 
semata-mata karena mencari ridha Allah SWT. Ikhlas meliputi mengabdi, 
memberi, melayani.  
a. Ikhlas Mengabdi 
 Saling tolong menolong, bersikap loyal sesama karyawan dan 
tidak mengharapkan imbalan jika melakukan kebaikan.  
b. Ikhlas Memberi  
 Memberikan manfaat kepada masyarakat, memberikan tenaga, 
waktu, pikiran dan harta. 
 
                                                          
121 Indah Tri Lestari, Wawancara… 
122 Yusuf Rikza Syafawi, Wawancara, Surabaya, 09 Januari 2019. 


































c. Ikhlas Melayani  
 Melayani dengan senang, ramah, dan tegas dalam bersikap agar 
konsumen merasakan kenyamanan saat belanja. 
Hal tersebut diterapkan pada cara bisnis Nabi Muhammad saw, Fat}onah 
yaitu cerdas dan bijaksana sesuai dengan ikhlas mengabdi dan ikhlas melayani. 
Ikhlas mengabdi, karyawan Minimarket Mina I yang bekerja harus mempunyai 
sikap yang loyalitas terhadap pekerjaannya, take and give dan tidak 
mengharapkan suatu imbalan terhadap kebaikannya. Setiap karyawan yang 
masuk di Minimarket Mina I sebagai tim selalu meneterapkan dengan tiga 
pilar.123 
Ikhlas melayani sesuai dengan Fat}onah  yaitu cerdas dan bijaksana. 
Dalam melayani setiap konsumen yang datang di Minimarket Mina I para 
karyawan selalu ramah, sopan dan tegas dalam bersikap seperti : jika barang yang 
sudah dibeli tidak boleh dikembalikan.124 
3. Ukhuwah  
Lembaga yang tidak terjalin rasa ukhuwah diantaranya sulit untuk 




                                                          
123 Siti Mindartiningsih, Wawancara… 
124 Dwi Cahyono, Wawancara… 


































a. Ukhuwah Musyawarah  
Untuk mengambil kebijaksaan dalam suatu musyawarah, 
menentukan jalan keluar dalam suatu permasalahan dan mencapai 
mufakat bersama. 
b. Ukhuwah Menghargai 
Menghargai pendapat pada usulan para karyawan, 
dipertimbangkan secara struktural dan sesama.  
c. Ukhuwah Untuk Kita 
Hasil manfaat dan pengelolahan usaha tidak untuk dinikmati 
perorangan namun untuk kepentingan Yayasan Wachid Hasyim dan 
orang-orang yang membutuhkan (fakir dan miskin). 
Hal tersebut diterapkan pada cara bisnis Nabi Muhammad saw, Fat}onah 
yaitu cerdas dan bijaksana sesuai dengan ukhuwah musyawarah, karena jika ada 
permasalahan maka untuk menentukan jalan keluar dalam permasalahan 
Minimarket Mina I mengundang dan bermusyawarah antar Minimarket Mina I 
sampai VI dengan mewakili antar manajer dan asisten manajer untuk mencapai 
mufakat dan mengambil kebijaksanaan dalam suatu keputusan. Agenda rapat 
yang dilakukan untuk mencapai mufakat atau suatu permasalahan yang ada di 
Minimarket Mina I dilaksanakan seminggu sekali yaitu pada hari Sabtu. Dan 
manakala ada waktu tertentu untuk dapat bermusyawarah bersama atau semua 
karyawan untuk sifat penyemangat pada setiap karyawan.125 
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Ukhuwah untuk kita sesuai dengan ‘Amanah yaitu dapat dipercaya. 
Amanah dalam pengelola harta di Minimarket Mina I sebagian harta yang 
dikelola diberikan kepada panti asuhan Yayasan Wachid Hasyim Surabaya dan 
warga sekitar yang berada lingkungan Sidotopo Wetan Luar I Surabaya. Dan 
pada setiap lebaran Minimarket Mina I membagikan voucher gratis belanja yang 
nominalnya relatif sama untuk masyarakat sekitarnya.126 
Dengan demikian atas indikator cara berbisnis Nabi Muhammad saw. 
Maka hal tersebut sesuai dengan yang diterapkan Minimarket Mina I. 
1. S}iddiq sesuai dengan pilar amanah tugas 
2. ‘Amanah sesuai dengan pilar amanah harta dan ukhuwah untuk kita 
3. Fat}onah sesuai dengan pilar ikhlas mengabdi, ikhlas melayani dan ukhuwah 
musyawarah  
4. Tabligh sesuai dengan amanah tugas. 
Ada 4 karakteristik syariah marketing yang dapat menjadi arahan untuk 
para pemasar sebagai berikut:127 
1. Teistis (Rabba>niyah) 
Ketuhanan. Ibu Siti Mindartiningsih, karyawan Minimarket Mna I 
memberi penjelasan pada peneliti : 
“Minimarket Mina ini menjalankan bisnisnya memiliki 
karakteristik Islami, yaitu tidak untuk melihat ke dunia saja, 
namun juga ingat kepada Allah SWT karena Mininimarket Mina 
berdiri untuk membantu kehidupan anak panti asuhan dan fakir 
                                                          
126 Yusuf Rikza Syafawi, Wawancara... 
127 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing…, 58-74. 


































miskin. Oleh karena itu kita selalu ingat kepada Allah SWT dalam 
menjalankan usahanya.” 
Keterangan Ibu Siti Mindartiningsih menujukkan bahwa teistis 
(rabba>niyah) adalah suatu keyakinan kepada Allah SWT bahwa semua yang 
dilakukan manusia berada dalam pengawasan Allah SWT. Oleh karena itu, 
semua insan harus berperilaku sebaik mungkin, tidak berperilaku yang buruk, 
mengambil harta yang bukan miliknya. Nilai teistis (rabba>niyah) melekat pada 
pribadi setiap Muslim, sehingga dapat mengontrol perbuatan yang tidak baik 
dalam dunia berbisnis. 
2. Etis (‘Akhla>qiyyah) 
Bapak Dwi Cahyono karyawan Minimarket Mna I memberi 
penjelasan pada peneliti : 
“Didirikannya Minimarket Mina ini, semoga memberikan manfaat 
bagi masyarakat sekitar, para karyawan yang bekerja juga 
menanamkan yang diterapkan Minimarket ini yaitu Amanah, 
Ikhlas dan Ukhuwah agar dapat bertanggungjawab dan 
menanamkan nilai-nilai akhlak yang baik.” 
 
Keterangan Bapak Dwi Cahyono dapat disimpulkan, bahwa etis 
(‘akhla>qiyyah) mempunyai etika dan moral yang baik. Karena nilai etika dan 
moral adalah nilai yang bersifat universal kepada semua agama, seorang berbisnis 
yang menanamkan etika akan menemui kesuksesan. Oleh sebab itu, akhlak dapat 
menjadi panduan untuk marketer untuk selalu menanamkan nilai-nilai etika dan 
moral dalam tutur kata.  
 
 


































3. Realistis (Al-Waqiyyah) 
Penelitian dalam hal ini mewawancarai Ibu Lailatul Nisa selaku 
konsumen dan penduduk di sekitar Minimarket Mina I : 
“Setahu saya dari orang yang sudah berbelanja disini Minimarket 
Mina menginformasikan harga dan promosinya sesuai dengan apa 
yang ditulis dan dibicarakan, tidak mengada-ada jika ada promosi. 
Karyawan juga ramah pada konsumen yang pembeli.” 
 
Realistis (Al-Waqiyyah) yang sesuai dengan kenyataan, tidak 
membohongi. Dalam melakukan transaksi harus pada realita, tidak 
membeda-bedakan orang satu pada orang lainnya seperti, beda suku, atau 
warna kulit. Semua ttindakan dalam bisnisnya dipenuhi dengan kejujuran, 
karena Nabi Muhammad saw mengajarkan bahwa dalam berdagang di 
dasari dengan kejujuran dan kebenaran.  
4. Humanistis (Al-‘Insa>niyyah) 
Bapak Bagus Ariyanto karyawan Minimarket Mna I memberi 
penjelasan pada peneliti : 
“Semua karyawan di Minimarket Mina harus saling menghormati 
sesama, berperikemanusiaan, terlebih lagi dengan para konsumen 
yang belanja agar merasa nyaman dan pembeli seperti raja” 
Keterangan Bapak Bagus Ariyanto Humanistis (al-‘Insa>niyyah) 
mempunyai arti berperikemanusiaan, saling menghormati sesama. Dengan 
memiliki nilai humanistis menjadi seorang yang seimbang dan dapat terkontrol, 
bukan manusia yang serakah yang ingin mendapatkan suatu keuntungan yang 
lebih.  


































Adapun kegiatan pemasaran yang menjadi salah satu pendukung untuk 
mencapai tujuan utama dalam berbisnis yaitu profit yang tinggi. Namun, profit 
yang tinggi bukanlah suatu tujuan dari bisnis Islam. Tujuan pemasaran 
diperlukan beberapa variabel seperti bauran pemasaran (marketing mix) yang 
terdiri empat komponen : produk, harga, tempat dan promosi.128 Variabel 
marketing mix tersebut didasari dalam perspektif Islam.129  
1. Produk  
Produk adalah sekumpulan atribut fisik, psikis, simbolik dan jasa yang 
dibuat untuk untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan para pelanggan. 
Dalam perspektif Islam, produk yang diperjualkan yaitu produk yang halal 
dan tayyib, produk yang berguna dan dibutuhkan, produk yang berpotensi 
benefit atau ekonomi, produk yang bernilai tambah tinggi, dalam jumlah 
yang berskala sosial dan ekonomi, produk yang dapat memuaskan 
masyarakat.130 
Dalam hal ini, produk yang ditawarkan kepada konsumen di 
Minimarket Mina I adalah produk-pruduk yang sudah mendapatkan label 
halal dari MUI maupun LPPOM MUI. Sebagaimana yang ditunjukan pada 
gambar 3.1 produk-produk yang berlabel halal. Produk yang dijual 
mempunyai kualitas mutu yang terbaik, memberikan produk yang sering 
diminati dan dapat memuaskan untuk para konsumen yang membelinya. 
 
                                                          
128 Nurul Huda, el at, Pemasaran Syariah…, 122-123. 
129 A. Kholis Nugroho, Wawancara… 
130 Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis Dalam Islam…, 6.  


































2. Harga  
Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan 
kombinasi dalam suatu produk dan beserta pelayanannya.131 Dalam perspektif 
Islam, penetapan harga yaitu biaya produksi yang wajar, sebagai alat 
kompetisi yang sehat, diukur dengan kemampuan daya beli masyarakat, 
margin perusahaan yang layak, sebagai daya tarik beli para konsumen.132  
Dalam hal ini, harga produk yang ditawarkan kepada konsumen di 
Minimarket Mina I lebih murah dengan pesaing lainnya, karena Minimarket 
Mina I mengambil keuntungan sedikit agar dapat menarik minat konsumen.   
Dalam marketing Islami mengutamakan nilai-nilai akhlak dan etika 
moral dalam pelasanakannya, seperti berlaku adil dalam berbisnis. Islam juga 
menganjurkan untuk berbuat adil dalam berbisnis dan melarang untuk 
berbuat yang zalim dan berbuat curang. Kecelakaan besar bagi orang yang 
berbuat curang yaitu orang-orang yang menerima takaran dari orang lain 
meminta untuk memenuhi sedangkan kalau menakar atau menimbang untuk 
orang selalu dikurangi.133 
Hal tersebut diterapkan kepada setiap pembelian konsumen yang 
berbelanja, harga yang ditawarkan seimbang dengan orang yang di Yayasan 
Wachid Hasyim, Minimarket Mina I tersebut tidak membeda-bedakan siapa 
                                                          
131 Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern…, 241. 
132 Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis Dalam Islam, (Jakarta: Kencana, 2013), 6. 
133 Veithzal Rivai dan Antoni Nizar Usman, Islamic Economic dan Finance…, 221. 


































saja yang membeli karena harga sudah di sama ratakan kecuali jika terdapat 
promo maka akan tertulis dibagian produk tersebut.134 
3. Tempat  
Tempat merupakan lokasi perusahaan yang dapat dijangkau oleh 
masyarakat dan memiliki nilai yang strategis memperlancar 
mempermudahkan untuk penyampaikan produk dari produsen pada konsumen 
melalui transaksi perdagangan. Dalam perspektif Islam, lokasi perusahaan 
dapat dimana saja namun bukanlah tempat yang dipersengketakan 
keberadaannya dan Islam juga menekankan untuk kedekatan perusahaan 
dengan pasar.135 Konteks yang mudah dijangkau dalam hal ini tidak hanya 
ketepatan dan kecepatan waktu, keamanan dan keutuhan barang, sarana 
kompetisi memberikan pelayanan kepada masyarakat, konsumen 
mendapatkan pelayanan yang cepat dan tepat.136 Marketing Islami 
mengutamakan nilai-nilai akhlak dan etika moral dalam pelaksaakannya, 
seperti melayani nasabah atau konsumen merupakan sikap utama dalam 
pemasaran dan melekat dalam kepribadiannya. Melekat dalam sikap ini 
adalah rendah hati, sopan dan santun.  Sikap melayani akan timbul sikap 
sopan santun dan rendah hati. Dengan demikian, bersikap melayani dan 
rendah hati merupakan sikap yang harus dimiliki oleh pelaku bisnis.137 
                                                          
134 Jamilah, Wawancara, Surabaya, 02 Novemer 2018. 
135 Ita Nurcholifah, ”Strategi Marketing Mix dalam Perspektif Islam”, Jurnal Khatulistiwa – 
Journal Of Islamic Studies, Volume 4 No 1 (Maret 2014), 81-82. 
136 Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis Dalam Islam…, 7. 
137 Veithzal Rivai Zainal, el at, Islamic Marketing Management…, 21. 


































Dalam menyalurkan produk Minimarket Mina I cukup strategis 
karena padat penduduk termasuk lingkungan Sidotopo Wetan Luar I sehingga 
mudah dijangkau oleh penduduk sekitarnya. Sebelum memasarkan produk 
yang dijual di Minimarket Mina I para karyawan mengontrol keutuhan 
produk dan keamanan dalam kadaluarsanya. Setiap konsumen yang datang 
berbelanja karyawan memberikan pelayanan yang baik seperti : ramah, sopan, 
tegas dalam bersikap dan selalu melakukan 3S, (salam, sapa, senyum) kepada 
konsumen.138 Sebagaimana yang ditunjukan pada gambar 3.7 yang 
memberikan ucapan terimakasih kepada konsumen. 
4. Promosi  
Promosi adalah suatu hal yang dilakukan oleh perusahaan untuk 
meyakinkan para pembeli agar dapat menggunakan barang dan jasa yang 
ditawarkan.139 Dalam perspektif Islam, suatu kegiatan bidang pemasaran 
salah satunya dalam konteks promosi yaitu sarana memperkenalkan barang, 
informasi kegunaan dan kualifikasi barang, sarana daya tarik barang terhadap 
konsumen, informasi fakta yang ditopang kejujuran.140 
Kegiatan promosi mengenalkan suatu produk, menginformasikan 
kegunaan dan kualifikasi produk. Minimarket Mina I selalu melakukan 
promosi dengan cara mulut ke mulut. Promosi yang dilakukan oleh 
manajemen Minimarket Mina I yaitu dengan cara memberikan tulisan dan 
menempelkannya pada rak produk yang sedang promosi. Dan promosi 
                                                          
138 A. Kholis Nugroho, Wawancara… 
139 Ahmad Zaelani Adnan, “Penerapan Strategi Promosi Pada Pemasaran Produk CV.Syntax 
Corporation Indonesia“, Jurnal Ilmiah Indonesia- Syntax Literate, Vol 3 No 7 (Juli 2018), 15. 
140 Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis Dalam Islam…, 7. 
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tersebut tidak hanya tipuan melainkan informasi yang benar.141 Sebagaimana 
gambar 3.2 produk yang sedang mengadakan promosi. 
                                                          
141 A. Kholis Nugroho, Wawancara… 







































Berdasarkan data-data yang sudah dihasilkan, maka penulis dapat 
menarik kesimpulan bahwa syariah marketing yang diterapkan di 
Minimarket Mina I menggunakan tiga pilar (Amanah, Ikhlas, Ukhuwah) 
dalam menjalani bisnisnya. Hal ini sesuai dengan praktik bisnis Nabi 
Muhammad saw, karakteristik syariah marketing dan menggunakan 
marketing mix 4P (product, price, place, promotion) yang diterapkan 
dalam perspektif Islam. 
 
B. Saran  
Berdasarkan dari hasil penelitian ini penulis memberikan saran-
saran yang dapat meningkatkan penjualan untuk Minimarket Mina I 
yaitu: 
1. Para karyawan lebih memperhatikan penataan barang yang sesuai 
tempatnya dan tetap menjaga kebersihan serta kenyamanan di 
Minimarket Mina I 
2. Pihak Minimarket Mina I sebaiknya menyebarkan brosur ke penduduk 
sekitarnya dan melakukan penyampaian informasi melalui media 
sosial agar konsumen mengetahui jika Minimarket melakukan 
promosi terhadap produk yang dijualnya  



































3. Menambahkan member untuk para konsumen yang berlanja di 
Minimarket Mina I sehingga dapat menarik konsumen.
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